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เค ร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ี มีผลต่อความตั้ งใจ เ ลือกใช้ผู ้ให้บ ริการเค รือข่ าย
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ คือผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน
พื้นท่ีภาคใตท้ั้ง 14 จงัหวดั เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม โดยผูว้ิจยัไดรั้บแบบสอบถาม
ฉบบัสมบูรณ์ถูกตอ้งและครบถว้นทั้งส้ิน 400 ชุด วิเคราะห์ผลทางสถิติโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา หา
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใช้สถิติการ
วเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณแบบเป็นขั้นตอน 
ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ AIS และมีอตัราค่าใชบ้ริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเฉล่ียต่อเดือน 500-700 บาท 
ผลของระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีโดยภาพ
รวมอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะการรับรู้คุณค่ามากในดา้นคุณภาพและดา้นอารมณ์ ส าหรับระดบั
การรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการซ่ึงประกอบดว้ย การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีนั้ น โดย
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผลการวิจยัพบว่า มีระดบัการรับรู้มากในด้านการส่งเสริมการขาย 
ส าหรับความตั้งใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคจะยงัคงใชบ้ริการเครือข่ายเดิมและ








ในดา้นการส่งเสริมการขาย เช่น การลดอตัราค่าบริการ การให้สิทธิประโยชน์เพิ่มเติมเม่ือสมคัรใช้
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This study aims to study the impacts of customers’ perceived value and 
integrated marketing communication (IMC) approach of mobile network providers on purchase 
intention in Southern Thailand. The research sample is sim card registers in 14 provinces. The 
researcher utilized questionnaires to collect the data. There were 400 completed questionnaires 
used to analyze the descriptive data. The researcher looked for frequency, mean, percentage, 
standard deviation and relation were stepwise multiple regression analysis. 
A demographic data showed that the majority of the sample was female aged 
between 21-30, with an average salary of 10,001-20,000 baht. The sample preferred AIS network 
provider. The network charge of the sample was between 500-700 baht per month.  
The result show that customers perceived value of the mobile network providers 
in general is high, especially in quality and emotion. Whereas, customer’ perceptions in relation 
to IMC approach that is advertising sales promotion and public relations by mobile network 
providers also at a high level as well. The research result found that customers perceived value 
the most from public relations. On the other hand, the customers prefer to use the services and 
additional services of an existing mobile network provider. The customers also tend to suggest 
others to use the same mobile network providers as they used as well.  
Moreover, the result also indicated that customers’ perceived value and IMC 




An indication from the research result suggested that the mobile network 
providers should build customers perceived value related to signal quality and service. Also the 
mobile network providers should develop IMC approach in relation to sale promotion such as 
reducing service charge, additional benefits when register for the service or suggest friends and 
families to use the mobile network services. Also, service packages that designed to match with 
specific group of the customers. The researcher also suggested techniques of using IMC approach 


















  สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยการสนบัสนุน และความช่วยเหลืออยา่งดียิ่ง
จากบุคคลหลายท่าน ผูว้ิจยัขอขอบคุณ ดร.สุนนัทา เหมทานนท์ ประธานกรรมการท่ีปรึกษาสาร
นิพนธ์ ท่ีได้ให้ความรู้ ให้ค  าปรึกษาแนะน า และตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ และ
ขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ธีรศกัด์ิ จินดาบถ และดร.ยงยุทธ์ พุทธพฤกษ์ กรรมการท่ี
ปรึกษาร่วม ท่ีเสียสละเวลาใหค้  าแนะน าในการปรับปรุงแกไ้ข และให้ขอ้คิดเห็นท่ีมีคุณค่า จนท าให้
สารนิพนธ์น้ีส าเร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยดี 
  ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านท่ีได้ประสิทธ์ิประสาทความรู้ ให้ค  าปรึกษา
แนะน าท่ีเป็นประโยชน์ทั้งในดา้นการเรียนและประสบการณ์อนัมีคุณค่าแก่ผูว้ิจยั รวมถึงเจา้หนา้ท่ี
หลกัสูตรท่ีช่วยเหลือ อ านวยความสะดวกใหทุ้กอยา่งด าเนินราบร่ืนดว้ยดี 
  ขอขอบคุณเจา้หน้าท่ีทุกท่านในส านักงานบริการลูกคา้ กสท เขตใต ้ท่ีให้ความ
ช่วยเหลือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และให้ค  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ต่องานวิจยั ตลอดจนเพื่อน
ร่วมรุ่น MBA25 ทุกท่านท่ีช่วยเหลือระหว่างการศึกษา เป็นก าลงัใจ และมอบมิตรภาพท่ีดีต่อกนั
ตลอดมา 
    ส่ิงส าคญัท่ีสุดผูว้ิจยัขอขอบพระคุณบิดา มารดา และสมาชิกในครอบครัวท่ีให้
ก าลงัใจ และใหก้ารสนบัสนุนมาโดยตลอด สุดทา้ยน้ีหากมีขอ้ผิดพลาดประการใดผูว้ิจยัขอนอ้มรับ
ไวทุ้กประการ 
 































บทท่ี 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการรับรู้คุณค่า 











บทท่ี 3 ระเบียบวธีิการวจิยั  
 3.1 ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 รูปแบบการวจิยั 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล     









สารบัญ (ต่อ)  
 
บทท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
หนา้ 
 



















บทท่ี 5 สรุปผลการศึกษา อภิปราย และขอ้เสนอแนะ  

























































ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้
ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นคุณภาพ 
ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นอารมณ์ 
ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตด้า้นสังคม 
ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้

















































ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้
ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดักิจกรรมเพื่อสังคม 





























  อุตสาหกรรมการส่ือสารเคล่ือนท่ีมีการเติบโตอย่างรวดเร็วไปสู่ยุค 4G (The Fourth 
Generation Mobile Communications) ซ่ึงมีผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีมีคุณภาพและ
บริการสูงดว้ยกนัหลากหลาย ดว้ยอตัราการส่งขอ้มูลท่ีสูงมากข้ึนไปยงัผูใ้ชโ้ทรศพัทมื์อถือท่ีเพิ่มมากข้ึน 
และตอ้งการความเร็วสูงส าหรับการติดต่อส่ือสาร (Duan, Huang, Walrand, 2013, p. 1) ในระหวา่งการ
เปล่ียนแปลงนั้น รูปแบบธุรกิจของผูป้ระกอบการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีก็มีการเปล่ียนแปลงไป
เช่นกนั (Kuo & Yu, 2006, p. 1347) การขยายตวัของบริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดก้ลายเป็นส่วนหน่ึงใน
อุตสาหกรรมโดยเฉพาะนกัธุรกิจ โทรศพัทมื์อถือไดก้ลายเป็นอุปกรณ์ในชีวิตประจ าวนั (Olla & Patel, 
2002, p. 551) ในประเทศไทยศูนยว์ิจยักสิกรไทยระบุว่า การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อแย่งชิงส่วน
แบ่งตลาดของผูป้ระกอบการโทรคมนาคมในยคุเทคโนโลย ี4G รวมถึงการเกาะกระแสการเปล่ียนผา่นสู่
ยุคเทคโนโลยี 4G ของผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายสมาร์ทโฟนในไทย เป็นแรงขบัเคล่ือนส าคญัต่อตลาด
สมาร์ทโฟนในประเทศไทยในด้านจ านวนขาย โดยได้รับแรงผลกัดนัมาจาก 2 ตลาดหลกั คือตลาด
ผูบ้ริโภคท่ียงัคงใชบ้ริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในระบบ 2G ซ่ึงปัจจุบนัมีอยู่ราว 16 ลา้นเลขหมาย หรือ
ประมาณ 10.70 ลา้นราย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไดรั้บแรงผลกัดนัมาจากกลุ่มผูป้ระกอบการโทรคมนาคมและ
ตลาดผูบ้ริโภคหลกัอีกกลุ่มหน่ึงคือผูท่ี้ถือครองสมาร์ทโฟน 3G ท่ีไม่รองรับ 4G ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีส่วน
ส าคัญให้ตลาดสมาร์ทโฟนขยายตัวเพิ่มข้ึน โดยจะได้รับแรงผลักดันจากกลุ่มผู ้ประกอบการ
โทรคมนาคมและกลุ่มผูป้ระกอบการผลิตและจดัจ าหน่ายสมาร์ทโฟน นอกจากน้ียงัประเมินว่า ในปี 
พ.ศ.2559 จ านวนสมาร์ทโฟนท่ีขายไดจ้ะสูงถึง 17.90 – 18.70 ลา้นเคร่ือง ขยายตวัราวร้อยละ 14.70 – 
19.90 จากปี พ.ศ.2558 ขณะท่ีมูลค่าตลาดสมาร์ทโฟนไทยจะมีมูลค่าประมาณ 93,880 – 94,480 ลา้นบาท 
ขยายตวัในกรอบแคบราวร้อยละ 5.10 – 5.80 จากปี พ.ศ.2558 เน่ืองจากสมาร์ทโฟนต่อเคร่ืองมีราคา
ยอ่มเยาลง จึงท าให้มูลค่าตลาดสมาร์ทโฟนโดยรวมมีอตัราการขยายตวัไม่สูงมากนกัเม่ือเทียบกบัการ






ไตรมาส 3 ของปี พ.ศ.2558 มีจ านวนผูใ้ช้บริการ 82.99 ล้านเลขหมาย ซ่ึงมีจ านวนลดลงเน่ืองด้วยผู ้
ใหบ้ริการปรับฐานเลขหมายท่ีไม่มีการใชง้าน (Inactive) รวมทั้งส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจาย
เสียง กิจการโทรทัศน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ หรือ กสทช. ก าหนดให้ผู ้ใช้บริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบเติมเงินตอ้งลงทะเบียนซิมการ์ดเพื่อรักษาสิทธิในการเป็นเจา้ของเลขหมายและ
ร่วมสร้างสังคมปลอดภยั และเม่ือแบ่งเป็นประเภทบริการแบบเติมเงิน (Pre-Paid) 69.00 ลา้นเลขหมาย 
หรือร้อยละ 83.14 และแบบรายเดือน (Post Paid) 13.99 ล้านเลขหมาย หรือร้อยละ 16.86 หาก
เปรียบเทียบกับไตรมาสก่อนหน้าน้ี พบว่าสัดส่วนของเลขหมายท่ีเปิดใช้บริการแบบรายเดือนมี
แนวโนม้เพิ่มข้ึน ดว้ยกลยทุธ์ของผูใ้หบ้ริการท่ีจูงใจใหผู้ใ้ชบ้ริการหนัมาใชบ้ริการแบบรายเดือนมากข้ึน 
และในไตรมาส 4 ของปี พ.ศ.2558 จะเพิ่มข้ึนจากไตรมาส 3 ร้อยละ 2.36 (ส านกังานคณะกรรมการ
กิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2558) ดงัภาพประกอบ 
 
 
ภาพ 1.1 แสดงจ านวนผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบเติมเงินและแบบรายเดือนในแต่ละไตรมาส
ของปี พ.ศ.2558 




  ส าหรับอุตสาหกรรมผูใ้ห้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในปัจจุบนั ประกอบด้วยกลุ่มผู ้
ให้บริการเอกชน 3 ราย และกลุ่มผูใ้ห้บริการรัฐวิสาหกิจ 2 ราย ดงัน้ี ผูใ้ห้บริการเอกชน ไดแ้ก่ 1) กลุ่ม
บริษทั AIS 2) กลุ่มบริษทั DTAC และ 3) กลุ่มบริษทั TRUE และกลุ่มผูใ้ห้บริการรัฐวิสาหกิจ ไดแ้ก่ 1) 
บริษทั กสท โทรคมนาคม จ ากดั (มหาชน) (CAT) และ 2) บริษทั ทีโอที จ  ากดั (มหาชน) (TOT) 
  รายงานมูลค่าทางการตลาดมีการเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกปี โดยเฉพาะทิศทางรายได้
จากการบริการท่ีมิใช่เสียง (Non-voice Revenue) มีแนวโนม้เพิ่มข้ึน ซ่ึงมูลค่าตลาดในไตรมาส 3 ของปี 
พ.ศ.2558 อยู่ท่ี 27,971 ล้านบาทหรือร้อยละ 52.94 ของรายได้ทั้งหมด ซ่ึงเพิ่มข้ึนจากไตรมาสก่อน     
ร้อยละ 4.33 เป็นผลมาจากพฤติกรรมผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีใช้บริการในส่วนการรับส่งขอ้มูล 
(Data) เพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ และในขณะเดียวกนัก็ส่งผลให้อตัราการใชโ้ทรศพัทใ์นรูปแบบเสียง (Voice) 
ลดลง ท าใหต้ลาดของผูใ้หบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีการแข่งขนัท่ีจะพฒันาโครงข่าย 3G และ 4G ให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อเพิ่มฐานลูกคา้ของตนเอง และในไตรมาส 4 ของปี พ.ศ.2558 จะมีรายได้
บริการท่ีมิใช่เสียงเพิ่มข้ึนถึง 28,500 ล้านบาท (ส านักงานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการ




ภาพ 1.2 แสดงมูลค่าตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 





เปล่ียนมาใชบ้ริการกบัเครือข่ายของตน กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีผูใ้ห้บริการนิยมน ามาใช ้ไดแ้ก่ กลยุทธ์
ดา้นราคา เน้นโทรในเครือข่าย พฒันาเครือข่าย ขยายฐานผูใ้ช้บริการต่างจงัหวดั เพิ่มบริการเสริมท่ี
หลากหลาย เจาะกลุ่มเป้าหมายให้แคบลง การส่งเสริมการตลาดจะเนน้การสร้างตราสินคา้และยอดขาย
เพิ่มข้ึน นอกจากน้ีผูใ้ห้บริการมีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดในการบริการกลุ่มลูกคา้เดิม โดยการเสนอ
บริการรูปแบบรวมบริการ (Bundle Services) เช่น บริการดา้นเสียง บริการดา้นอินเทอร์เน็ตและบริการ
ดา้นการรับส่งขอ้ความสั้น (SMS) ตลอดจนรับส่วนลดส าหรับอตัราค่าบริการและสิทธิพิเศษต่างๆ เช่น 
โทรฟรีในวนัเกิด รับส่วนลดในการซ้ือมือถือใหม่ ส่วนลดในร้านอาหาร โรงภาพยนตร์ หรือร้านคา้
ต่างๆ เป็นตน้ 
  ในภาพรวมของตลาดผูใ้ห้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในไตรมาส 3 ของปี พ.ศ.2558 ผู ้
ให้บริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี AIS ยงัคงมีส่วนแบ่งการตลาดมากท่ีสุด คือร้อยละ 45.56 รองลงมา คือ 
DTAC ร้อยละ 29.94, TRUE MOVE ร้อยละ 22.25, CAT ร้อยละ 1.32 และ TOT ร้อยละ 0.93 





ภาพ 1.3 แสดงส่วนแบ่งการตลาดของผูใ้หบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ท่ีมา: ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2558 
AIS Group 
45.56% 
CAT  1.32% 
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 จากภาพสามารถอธิบายได้ว่าบริษทั AIS ยงัครองผูน้ าทางการตลาดในอุตสาหกรรมผู้
ให้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี ซ่ึงแตกต่างจากผูใ้ห้บริการรายใหม่อย่าง CAT ซ่ึงเป็นผูใ้ห้บริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีภายใตแ้บรนด์ my ปัจจุบนัมีนโยบายในการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและเพิ่มฐาน
ลูกคา้ใหม้ากข้ึน แต่เน่ืองจากเป็นผูใ้หบ้ริการรายใหม่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัไม่รู้จกัและคุน้ช่ือแบรนด์ my 
ผูว้จิยัจึงท าการส ารวจเก่ียวกบัอิทธิพลการรับรู้และการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อพิจารณา
ถึงปฏิกิริยาและแนวโนม้ความตั้งใจเลือกใชบ้ริการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย หากผูบ้ริโภครับรู้ถึงความ
คุม้ค่าท่ีสูง ก็ท  าใหธุ้รกิจมียอดขายเพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคมกัมีการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีไดรั้บประโยชน์คุม้ค่าหรือ
ตระหนกัถึงการรับรู้คุณค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัเงินท่ีจ่ายกบัส่ิงท่ีได้รับมา ถา้หากผูบ้ริโภคไดรั้บความ
คุม้ค่าสูง ก็มีความรู้สึกดี พอใจ และจูงใจให้มาซ้ือสินคา้หรือบริการ (Patterson & Spreng, 1997, p. 414) 
และในทางการตลาดการรับรู้คุณค่าเป็นมุมมองของผูบ้ริโภคและเป็นท่ียอมรับวา่สามารถท านายความ
ตั้งใจซ้ือได ้(Parasuraman & Grewal, 2000, p. 332) ในส่วนของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเป็น
แนวคิดแบบองค์รวม โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นองค์ประกอบในการสร้างความสัมพนัธ์กับ
ผูบ้ริโภค และอาจอธิบายไดว้า่เป็นการท างานร่วมกนัของผลิตภณัฑ์ ราคา ต าแหน่งการวางสินคา้ และการ
ส่ือสารทางการตลาด โดยจะเน้นไปท่ีพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ เร่ิมจากการท่ีมีมุมมองของลูกคา้
เป็นศูนยก์ลางของการตลาดสมยัใหม่ กล่าวไดว้า่เป้าหมายส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
จะส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้และส่ือให้เห็นถึงโครงสร้างกระบวนการ ไดแ้ก่ ความเขา้ใจ 
















เน่ืองจากผูว้ิจยัท างานส่วนการตลาดและการขายท่ีบริษทั กสท โทรคมนาคม จ ากดั 





























ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตท่ี้มีอายุตั้งแต่ 15-60 
ปี เน่ืองจากเป็นผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ สามารถรับรู้และเขา้ใจในการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการของผูใ้หบ้ริการ  
  กำรรับรู้คุณค่ำ หมายถึง คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ไดข้องสินคา้และบริการ ประกอบดว้ย 4 
มิติ ไดแ้ก่ ดา้นอารมณ์ ดา้นสังคม ดา้นคุณภาพ และดา้นราคา (ความคุม้ค่า) โดยวดัจากระดบัการรับรู้ 
แบ่งออกเป็น 5 ระดบัการรับรู้ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ใช้มาตรวดัอนัตรภาค
ชั้น (Interval)  
  กำรส่ือสำรทำงกำรตลำด หมายถึง การส่ือสารท่ีเป็นกระบวนการถ่ายทอดข่าวสาร 
ระหว่างบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกนั 2 ฝ่าย ฝ่ายหน่ึงเป็นผูส่้งข่าวสาร ไปยงัอีกฝ่ายหน่ึงซ่ึงเป็นผูรั้บข่าวสาร 
เพื่อให้เกิดการรับรู้ร่วมกัน และแสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อกนั เม่ือบริษทัพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ 
เปล่ียนแปลงผลิตภณัฑเ์ก่า หรือตอ้งการเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑห์รือบริการเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ บริษทัก็จ  าเป็น
จะตอ้งส่งข่าวสารการขาย ไปยงัลูกคา้ท่ีคาดหวงั ผูบ้ริหารการตลาด ก็จ  าเป็นจะตอ้งส่งขอ้มูลติดต่อกบั
ตลาดเป้าหมาย และสาธารณชนท่ีเก่ียวขอ้ง เก่ียวกบับริษทั และผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย โดยผา่นเคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาดท่ีจดัท าข้ึน  
กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำกำร หมายถึง กระบวนการการพฒันาและการน า
องคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ไปใชร่้วมกนั เพื่อเชิญชวน โนม้นา้ว ให้ลูกคา้และ
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแม่นย  า และเปล่ียนพฤติกรรมคลอ้ยตามค าเชิญชวนเหล่านั้นดว้ยเวลาท่ีเหมาะสม
และช่องทางท่ีถูกตอ้ง โดยใชส่ื้อทุกประเภทอยา่งมีประสิทธิภาพ ส าหรับกิจกรรมทางการตลาดท่ีผูว้ิจยั
ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 3 ชนิด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านการท ากิจกรรมเพื่อสังคม โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างการรับรู้ และเพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองคก์รและการบริการในระยะยาว เพื่อกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการตดัสินใจ
เลือกใชผู้ใ้หบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  กำรตั้งใจซ้ือ หมายถึง ผูใ้ช้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความตั้งใจเลือกผูใ้ห้บริการ ซ่ึง
เป็นพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีความผูกพนักบัการซ้ือสินคา้ หรือบริการท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจ โดยถ้า 






  ระบบโทร ศัพ ท์ เคลื่ อนที่  หม าย ถึ ง  ระบบ เค รือข่ า ย ท่ี ให้บ ริก า รสัญญาณ




  ผู้ให้บริกำรเครือข่ำยโทรศัพท์เคลือ่นทีใ่นประเทศไทย ประกอบดว้ย  
บริษทั แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส หรือ AIS บริษทั ทรู คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (มหาชน) 
หรือ DTAC บริษทั โทเท่ิล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชัน่ จ  ากดั หรือ TRUE บริษทั กสท โทรคมนาคม จ ากดั 






















แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสำรและงำนวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
  เน้ือหาในบทน้ีไดจ้ากการศึกษาขอ้มูลจากแหล่งทุติยภูมิไดแ้ก่ แนวคิด ตวัแบบ และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงน ามาก าหนดกรอบแนวคิดในการศึกษาโดย แบ่งออกเป็นหวัขอ้ยอ่ยดงัน้ี  
 
แนวคิด และทฤษฏี 
  1. แนวคิดเก่ียวกบัการรับรู้คุณค่า 
  2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
  3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความรับผดิชอบต่อสังคม 







  ในแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้คุณค่าในงานวิจยัน้ี มีส่วนท่ีเก่ียวขอ้งด้วยกนั     
2 ส่วน ดงัน้ี 
  1.1 ควำมหมำยของกำรรับรู้ 
  Schiffman and Kanuk (2007, p. 38) กล่าววา่การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลมีการ
เลือกสรร จดัระเบียบ และตีความเก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ โดยอาศยัปราสาทสัมผสัทั้งห้า ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น 
ไดก้ล่ิน ไดย้นิ ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก เพื่อสร้างภาพมีความหมายออก 
Kotler and Keller (2012, p. 432) กล่าววา่การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลท าการ




ตวัอยา่ง เช่น เม่ือบุคคล 2 คน ท่ีไดรั้บการกระตุน้อยา่งเดียวกนัในสถานการณ์อยา่งเดียวกนัอาจจะแสดง
พฤติกรรมต่างกนั เช่น บางคนอาจมองวา่พนกังานขายท่ีพดูเร็วอาจเป็นคนกา้วร้าวและไม่จริงใจ แต่บาง
คนอาจมองวา่เคา้เป็นคนฉลาดและใหค้วามช่วยเหลือลูกคา้ 
  1.2 กำรรับรู้คุณค่ำ (Perceived Value) 
  การสร้างคุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ได้ (Perceived Value) ได้ถูกบ่งช้ีว่าเป็นหน่ึงใน
ส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสุด ในการท่ีจะมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Parasuraman, 1997) และเป็น
ตวับ่งช้ีท่ีส าคญัท่ีสุดของความตั้งใจซ้ือและการกลบัมาซ้ือซ ้ า Parasuraman and Grewal (2000) ไดใ้ห้
นิยามของคุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ได้ ว่าเป็นการประเมินโดยรวมของผูบ้ริโภคต่อประโยชน์ของสินคา้ 
โดยมีพื้นฐานอยูบ่นการรับรู้ส่ิงซ่ึงถูกไดรั้บ และส่ิงซ่ึงถูกให ้กล่าวโดยสรุป คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ได ้คือ
ผลลพัธ์หรือผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับเม่ือเทียบกบัตน้ทุนทั้งหมด (Woodruff, 1997) คุณค่าท่ี
ผูบ้ริโภครับรู้ได ้ไดถู้กใชอ้ยา่งกวา้งขวางวา่เป็นมาตรการท่ีมีหน่ึงมิติ (Gale, 1994)  
  การวิจยัจากนกัการตลาดหลายๆท่านไดศึ้กษาถึงพฒันาการวดัมิติในหลายๆ ดา้นของ
คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ไดใ้นการคิดสินคา้ (Sweeney & Soutar, 2001) เช่นเดียวกนักบัในการคิดบริการ 
(Sweeney & Soutar, 2001) พบวา่ คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ไดข้องสินคา้ ประกอบดว้ย 4 มิติ ไดแ้ก่ อารมณ์ 
สังคม คุณภาพ (ประสิทธิภาพ) และราคา (ความคุม้ค่า) และได้พบว่า คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ได้ของ
บริการไดป้ระกอบดว้ย 5 มิติ ไดแ้ก่ คุณภาพ การตอบสนองทางอารมณ์ ราคา (ตวัเงิน) พฤติกรรมราคา 
และช่ือเสียง ส่วนคุณภาพได้ถูกนิยามว่าเป็นดุลพินิจของผูบ้ริโภคเก่ียวกับความดีเลิศของบริการ 
(Zeithaml, 1988) การตอบสนองทางอารมณ์ไดถู้กนิยามวา่เป็นดุลพินิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจท่ี
บริการนั้นมีต่อผูซ้ื้อ (Sweeney et al., 1998) ราคา (ตวัเงิน) ไดถู้กนิยามวา่เป็นราคาของบริการซ่ึงถูกตั้ง
โดยผูบ้ริโภค (Jacoby & Olson, 1977) พฤติกรรมราคาไดถู้กนิยามวา่ เป็นราคาท่ีไม่ใช่ตวัเงินในการ
ไดรั้บบริการ ซ่ึงรวมถึงเวลาและความพยายามท่ีถูกใชใ้นการหาบริการนั้น (Zeithaml, 1988) สุดทา้ย 
ช่ือเสียงไดถู้กนิยามว่าเป็นสถานะของบริการท่ีรับรู้โดยผูบ้ริโภค อยู่บนพื้นฐานภาพลกัษณ์ของผูข้าย 
(Dodds, Monroe, & Grewal, 1991) 
  จากการศึกษาน้ี เช่ือว่านกัการตลาดจะไดรั้บประโยชน์จากมาตรการท่ีมีหลายมิติของ
คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ได ้โดยจะท าใหส้ามารถเปรียบเทียบความส าคญัของแต่ละมิติและบ่งช้ีมิติเหล่านั้น
ว่า มีประสิทธิภาพดีหรือไม่ดี มีความพยายามท่ีจะได้รับทิศทางการพัฒนาคุณค่า สอดคล้องกับ 






ส าคญัในการช่วยท านายการตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค การวจิยัท่ีผา่นมาไดพ้ฒันาการวดัในหลายมิติของคุณ
ค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ คือคุณค่าทางคุณภาพ (Patterson & Spreng, 1997; Kantamneni 
& Coulson, 2005) คุณค่าทางราคา (Dodds & Monroe, 1991; Hall, Shaw, Lascheit, & Robertson,    





เก่ียวขอ้งดว้ยกนั 2 ส่วน ดงัน้ี 
2.1 แนวควำมคิดเกีย่วกบักำรติดต่อส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
จากการทบทวนงานวิจัย ผู ้วิจ ัยพบงานวิจัย ท่ีกล่าวถึง Integrated Marketing 
Communication หรือ IMC บางฉบบัเรียก การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ หรือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ หรือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน หรือการส่ือสารการตลาดครบวงจร โดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
สถาบนั American Association of Advertising Agencies ไดใ้ห้ความหมายของ IMC 
วา่เป็นแนวคิดท่ีใชใ้นการวางแผนการส่ือสารดา้นการตลาด ท าให้เกิดการจดจ าจากการเพิ่มคุณค่าลงไป
ในแผนการตลาด เช่น แผนการประเมินกลยุทธ์จากความหลากหลายในการส่ือสาร ตวัอย่างเช่น        
การโฆษณา การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการใช้พนกังานขายเป็น  
การผสมผสานเขา้ดว้ยกนัในการสร้างความชดัเจนอยา่งต่อเน่ือง มีความสอดคลอ้งและไดผ้ลสูงสุดผา่น
ขอ้มูลข่าวสารวเิคราะห์รวม (Kotler & Keller, 2012, p. 517)  
Boone and Kurtz (1995, p. 576) ไดใ้ห้ความหมายของ IMC วา่หมายถึง กิจกรรมการ
ส่งเสริมการตลาดทั้งหมดทุกชนิด เช่น การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ จดหมายตรง การขายโดยพนกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ น ามาประสมประสานกนั เพื่อให้เป็นข่าวสาร เพื่อ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีลกัษณะความเป็นหน่ึงเดียวมุ่งเนน้ท่ีลูกคา้โดยเฉพาะ (Customer Focused) 
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Kotler and Keller (2009, p. 554) ไดใ้ห้ความหมายของ IMC วา่หมายถึงการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการ IMC คือการวางแผนส่ือสารทางการตลาดท่ีเพิ่มมูลค่าของแผนโดยรวม       
การประเมินกลยุทธ์การส่ือสารต่างๆ ทีละกลยุทธ์เช่น การโฆษณาทัว่ไป การตอบสนองโดยตรง       
การส่งเสริมการขาย การสัมพนัธ์มวลชน แลว้รวมกลยุทธ์เหล่าน้ีเพื่อให้เกิดความสอดคล้องกนัและ
เกิดผลอย่างสูงสุดเพื่อให้เกิดการผสมผสานกนัอย่างกลมกลืนของขอ้ความ การท่ีบริษทัท่ีจะกา้วไปสู่
การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ IMC จะตอ้งพิจารณาการรับรู้อยา่งสูงสุดของผูบ้ริโภคทั้ง 360 
องศา จากช่องทางท่ีแตกต่างเพื่อให้การส่ือสารส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในชีวิตประจ าวนั คือ 
การน าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลาย รูปแบบมาใช้ในการส่ือสาร เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลสูงสุด (ในลกัษณะสอดคลอ้งและส่งเสริมกนั ส่งผลใหเ้กิดความรับรู้และน าไปสู่พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค) 








Duncan (2005, p. 301) ไดใ้ห้ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานวา่
เป็นกระบวนการส าหรับการวางแผน การปฏิบติัการและการควบคุมสารของตราสินคา้ท่ีเป็นตวัสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงต่างจากกระบวนการ การมุ่งเน้นไปท่ีลูกคา้แบบอ่ืน โดยท่ีพื้นฐานของการ
ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานนั้น คือ การส่ือสาร อีกทั้งยงัไดอ้ธิบายเสริมอีกวา่กระบวนการดงักล่าว
นั้น เป็นกระบวนการการส่ือสารท่ีต่อเน่ืองไม่หยุดน่ิง (Ongoing Process) ไม่มีจุดเร่ิมตน้และจุดส้ินสุด 
เพราะการส่ือสารตราสินคา้ไม่มีการหยดุและเร่ิมตน้ใหม่ หากแต่เป็นการส่ือสารท่ีต่อเน่ืองไปเร่ือยๆ ซ่ึง
การท่ีจะท าให้การผสมผสานและการประสานก าลังกันส าเร็จได้นั้น ตราสินค้าหรือองค์กรตอ้งท า
มากกวา่แค่ท าให้สารท่ีส่งออกไปนั้นเหมือนกนัหรือเป็นไปในทิศทางเดียวกนั หรือท่ีเรียกวา่เสียงเดียว 
ภาพเดียว (One Voice One Look) กล่าวคือการผสมผสานนั้นตอ้งเกิดข้ึนในทุกพื้นท่ีท่ีลูกคา้สามารถ
ติดต่อกบัตราสินคา้ได้ไม่ว่าจะเป็นการบริการลูกคา้สัมพนัธ์ สมรรถนะของสินคา้ บรรจุภณัฑ์ หรือ
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ผูบ้ริโภค หรือเป็นส่ือท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ ซ่ึงเป็นการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลายๆ อย่างมา
ผสมผสานกนั โดยเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีให้ความส าคญัประกอบดว้ย 6 กิจกรรม ไดแ้ก่ การ
โฆษณา การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ และ
การจดักิจกรรมทางการตลาด มีรายละเอียด ดงัน้ี (G. Belch & M. Belch, 1995) 
2.2.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การส่ือสารขอ้มูลโดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อ
แจง้ข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงธุรกิจตอ้งเสียค่าใชจ่้ายส าหรับส่ือ
โฆษณา ไดแ้ก่ วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร เป็นตน้ ซ่ึงสามารถส่งข่าวสารเขา้ถึงตวับุคคล
แต่ละคนไดอ้ยา่งทัว่ถึง ในบางคร้ังผูรั้บข่าวสารจะไดรั้บข่าวสารในเวลาเดียวกนั การส่ือสารจึงเป็นการ
ส่ือสารทางดา้นเดียว (One-way Communication) ดงันั้นการโฆษณาจึงมีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย กล่าวคือ 
สามารถควบคุมส่ือโฆษณาได้มาก สามารถควบคุมก ากบัให้เป็นไปตามท่ีต้องการได้ และสามารถ
น ามาใช้ติดต่อส่ือสารกับผูฟั้งได้ทัว่ประเทศ หรือการมุ่งเน้นเฉพาะบางกลุ่มซ่ึงถือว่าเป็นข้อดี ส่วน
ขอ้เสียคือ จ านวนเงินท่ีตอ้งลงทุนไปในการผลิตส่ือโฆษณาและการออกโฆษณาผา่นส่ือมวลชนต่างๆ มี
งบประมาณสูงมาก   
2.2.2 การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง การติดต่อส่ือสารแบบตวัต่อ
ตวั ซ่ึงผูข้ายพยายามช่วยเหลือและเชิญชวนผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อสินคา้หรือบริการและเป็นเคร่ืองมือ
ในการส่ือสารท่ีใช้ติดต่อกับผู ้บริโภคกลุ่มเป้าหมายโดยตรง นอกจากนั้ นยงัเป็นวิธี ส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพในการกระตุน้ให้เกิดการซ้ือของผูบ้ริโภคเป้าหมาย เน่ืองจากเป็นการส่ือสารแบบ 2 ทาง 
(Two-way Communication) ซ่ึงการใชพ้นกังานขายเป็นการเผชิญหนา้กนัระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ แลว้ 
ยงัเป็นการเสนอขายดว้ยวาจาโดยตกลงซ้ือและขายกนั ท าใหแ้ต่ละฝ่ายสามารถสังเกตความตอ้งการและ
พฤติกรรมของแต่ละฝ่ายได้อย่างใกล้ชิด ส าหรับจุดเด่นของการขายโดยพนักงานขาย คือการติดต่อ 
ส่ือสารท่ีสามารถยืดหยุ่นไดโ้ดยสามารถปรับเปล่ียนข่าวสารให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ หรือตาม
สถานการณ์ของลูกคา้แต่ละราย รวมทั้งรู้การตอบสนองของลูกคา้ในทนัที ส่วนขอ้เสีย คือ ค่าใชจ่้ายใน
การติดต่อกบัลูกคา้แต่ละรายมีค่าใชจ่้ายสูง ดงันั้นหากบริษทัใชว้ธีิน้ีกบักลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่ จะท าให้





2.2.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมในการจูงใจให้
ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือ ซ่ึงเป็นการส่ือสารแบบ 2 ทางท่ีส่งขอ้มูลไปยงัผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นการใชก้ารลด
ราคา การให้ของแถม หรือการแลกซ้ือ เป็นตน้ โดยเป็นการกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
ขณะนั้น ซ่ึงถือเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเพิ่มยอดขายในระยะสั้น โดยการส่งเสริมการขายทัว่ไปสามารถ
แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท คือการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง
และการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน 
ธุรกิจนิยมใช้กิจกรรมการส่งเสริมการขาย เพื่อเร่งการขายกนัอย่างแพร่หลายใน
ปัจจุบนัเน่ืองจากปัจจยัส าคญัหลายประการ ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งไปสู่ผูบ้ริโภคจะเป็นการ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือทนัที ซ่ึงเป็นการเร่งการขายในระยะสั้น ส่วนเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย 
ได้แก่ ตวัอย่างสินคา้ คูปอง การลดราคาหรือการใช้ของแถมของแจกนั้นจะเป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการ
ทดลองซ้ือตราสินคา้ใหม่ๆ หรือใหค้วามภกัดีกบัตราสินคา้เดิมต่อไป 
2.2.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) เป็นการติดต่อส่ือสารและการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีขององคก์รกบักลุ่มคนต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์ร กลุ่มคนเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ลูกคา้ ผูข้าย  
ผูถื้อหุน้ พนกังาน รัฐบาลและสังคม เป็นตน้ ซ่ึงรูปแบบการประชาสัมพนัธ์อาจจะมีลกัษณะเป็นทางการ 
หรือไม่เป็นทางการ โดยมีวตัถุประสงคส์ าคญั คือเพื่อเสริมสร้างความสัมพนัธ์และความเขา้ใจอนัดีต่อ
กนั เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กับองค์กรและสินคา้หรือบริการ ส่วนการเผยแพร่ข่าวสารหมายถึง 
ข่าวสารท่ีเผยแพร่ต่อผูบ้ริโภคเก่ียวกบัองค์กร และสินคา้หรือบริการท่ีเกิดข้ึนเป็นขอ้มูลข่าวสารต่างๆ 
โดยไม่ตอ้งเสียค่าใช้จ่าย นอกจากน้ีขอ้ได้เปรียบของการประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว คือเสีย
ค่าใชจ่้ายต ่าเม่ือเปรียบเทียบกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ ท่ีกล่าวมาแลว้ นอกจากนั้นข่าวสารท่ี
เผยแพร่ทางส่ือมวลชนต่างๆ ยงัไดรั้บความเช่ือถือ ส่วนขอ้เสีย คือไม่สามารถควบคุมได ้เช่น ข่าวสาร
เก่ียวกบัสินคา้ไม่สามารถควบคุมไดว้า่จะลงในหนงัสือพิมพฉ์บบัใด หนา้ท่ีเท่าไร หรือจะน าออกอากาศ
ทางโทรทศัน์เวลาใด ข่าวสารท่ีน าเสนอเหมาะสมหรือขาดสาระส าคญัหรือไม่ ซ่ึงในบางคร้ังการ
เผยแพร่ข่าวอาจเป็นการท าลายองคก์รแทนท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ในทางท่ีดีใหก้บัองคก์ร 
2.2.5 การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ (Point-of-Purchase Communication) เป็นเคร่ืองมือท่ี










กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อเปล่ียนแปลงทศันคติ อนัจะน าไปสู่การเปล่ียนแปลง
พฤติกรรม ซ่ึงเคร่ืองมือในการส่ือสารอาจใชท้ั้งส่ือและไม่ใชส่ื้อ โดยแต่ละเคร่ืองมือจะมีความเก่ียวขอ้ง
กนั ไม่ไดเ้นน้ท่ีเคร่ืองมือใดเคร่ืองมือหน่ึงเป็นหลกั ดงันั้นการเลือกใชกิ้จกรรมการส่ือสารการตลาดเชิง
บูรณาการ จึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้คร่ืองมือต่างๆ ร่วมกนั เพื่อให้เกิดความสอดคลอ้งและเช่ือมโยง
กนั โดยทุกเคร่ืองมือจะตอ้งวางแผนกลยทุธ์ไปในทิศทางเดียวกนั 
ส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ี ผู ้วิจ ัยได้เลือกเคร่ืองมือทางการตลาดแบบบูรณาการ 3 
กิจกรรม ประกอบดว้ย การโฆษณา  การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ เน่ืองจากการโฆษณา
เป็นศูนยก์ลางของโครงสร้างทางการตลาดโดยรวมขององคก์รเป็นรูปแบบของการตลาดท่ีรู้จกัและพูด
ถึงมากท่ีสุด อีกทั้งเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้จดจ าในตวัสินคา้หรือบริการ และการโฆษณาเป็น
องคป์ระกอบท่ีน ามาซ่ึงผลก าไรให้กบัองคก์รธุรกิจ (Borden, 1964) การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมท่ี
กระตุน้ เร่งและชกัจูงเพื่อให้เกิดการซ้ือสินคา้นั้นเร็วข้ึน เป็นกิจกรรมท่ีตอ้งท าควบคู่ไปกบัการโฆษณา 
(G. E. Belch, & M. A. Belch, 2014) ส่วนการประชาสัมพนัธ์เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ความเขา้ใจ
รวมถึงทัศนคติท่ีถูกต้องกับประชาชน หรือกลุ่มเป้าหมายท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์และบริการท่ีองค์กร
ด าเนินการ โดยผูว้ิจยัเลือกใช้การประชาสัมพนัธ์ผ่านการท ากิจกรรมเพื่อสังคม (CSR) เพราะการจดั





เป็นท่ีปรากฏแก่สาธารณชน ความรับผิดชอบต่อสังคมขององคก์ร (Corporate Social Responsibility 
หรือ CSR) นบัเป็นกลยุทธ์ในการประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์และความสามารถในการแข่งขนั




เดียว (Kolodinsky, Madden, Zisk, & Henkel, 2010) CSR จึงเป็นเสมือนตวัช้ีวดัความตระหนกัและ
ความต่ืนตวัด้านปัญหาสังคมและส่ิงแวดล้อมขององค์การได้เป็นอย่างดี อย่างไรก็ตาม การด าเนิน
กิจกรรม CSR เพียงอยา่งเดียวนั้นไม่เพียงพอ แต่ควรส่ือสารเร่ืองราว CSR ดงักล่าวแก่สาธารณชนเพื่อ
ก่อใหเ้กิดประโยชน์และส่งผลดีแก่องคก์ารในระยะยาว 
CSR ถือเป็นภารกิจหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ (Theaker, 2008; Moss & DeSanto, 
2011) เพื่อผลประโยชน์องค์การในระยะยาว นอกจากน้ีในทางการบริหารธุรกิจ (Marketing Public 




Kotler and Lee (2009, p. 3) ไดใ้ห้ค  านิยามของความรับผิดชอบต่อสังคมไวว้า่ ความ
รับผิดชอบขององคก์รธุรกิจต่อสังคมคือการยอมรับพนัธกิจวา่จะปรับปรุงความเป็นอยูข่องชุมชนให้ดี
ข้ึนโดยอาศยัดุลยพินิจอยา่งอิสระในการเลือกแนวปฏิบติัทางธุรกิจและการใชท้รัพยากรขององคก์ร 
  Porter and Kramer (2006, p. 1) กล่าววา่ ความรับผิดชอบต่อสังคมไม่ใช่แค่เร่ืองของ
ตน้ทุน การท าโดยถูกบงัคบัหรือการท าการกุศลเท่านั้น เพราะกิจกรรมดา้นความรับผิดชอบต่อสังคม 
น ามาซ่ึงโอกาส นวตักรรมในการท าธุรกิจและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดว้ยและแสดงความคิดเห็น
ถึงสาเหตุท่ีหลายๆ องค์กรพยายามท าเก่ียวกบัความรับผิดชอบต่อสังคมแต่ไม่ประสบความส าเร็จนั้น
เป็นเพราะองคก์รธุรกิจมีความคิดวา่ธุรกิจของตนกบัสังคมไม่มีความเก่ียวขอ้งกนั ทั้งท่ีจริงมีความพึ่งพา
กนัอยู่ และท ากิจกรรมดา้นความรับผิดชอบต่อสังคมท่ีเหมือนๆ กนัแทนท่ีจะคิดกิจกรรมท่ีเหมาะกบั
ธุรกิจของตน 
  Carroll (1991, p. 39) กล่าวว่า องคก์รธุรกิจท่ีมีความรับผิดชอบต่อสังคมควรสร้าง
ก าไรจากการประกอบธุรกิจ ปฏิบติัตามกฎหมายอยา่งเคร่งครัดมีจริยธรรมและท ากิจกรรมการกุศลเพื่อ
สังคม 
  Jones, Comfort, and Hillier (2006) ไดศึ้กษาเร่ืองการส่ือสารการตลาด เพื่อสร้างการมี
ส่วนร่วมรับผิดชอบต่อสังคมในบริษทัผูจ้  าหน่ายอาหารประเทศองักฤษ พบว่าสามารถน าการส่ือสาร 
CSR มาใชใ้นการให้ขอ้มูลกบัลูกคา้เก่ียวกบัทั้งสินคา้แบบจ าเพาะและสินคา้ทัว่ไปเพื่อแสดงให้เห็นถึง







Kotler and Lee (2005) ไดจ้  าแนกรูปแบบของกิจกรรมดา้นความรับผิดชอบต่อสังคม
ไวเ้ป็น 6 ประเภท ไดแ้ก่ 
1. การส่งเสริมการรับรู้ประเด็นปัญหาทางสังคม (Cause Promotion) เป็นการจดั หา
เงินทุน วสัดุส่ิงของหรือทรัพยากรอ่ืนขององค์กรเพื่อขยายความรับรู้และการห่วงใยต่อประเด็นปัญหา
ทางสังคมนั้น ตลอดจนสนับสนุนการระดมทุน การมีส่วนร่วม หรือการเฟ้นหาอาสาสมคัรเพื่อการ
ดงักล่าว องค์กรธุรกิจอาจริเร่ิมหรือบริหารงานส่งเสริมนั้นด้วยตนเอง หรือร่วมมือกับองค์กรหน่ึง
องคก์รใด หรือกบัหลายๆองคก์รก็ได ้
2. การตลาดท่ีเก่ียวโยงกบัประเด็นทางสังคม (Cause-Related Marketing) เป็นการ
อุดหนุนหรือการบริจาครายได้ส่วนหน่ึงจากการขายผลิตภณัฑ์ เพื่อช่วยเหลือร่วมแก้ไขประเด็นทาง
สังคมจ าเพาะหน่ึงๆ ซ่ึงมกัมีช่วงเวลาท่ีจ ากดัแน่นอน หรือด าเนินการแบบจ าเพาะผลิตภณัฑ์ หรือ ให้แก่
การกุศลท่ีระบุไวเ้ท่านั้น กิจกรรมด้านความรับผิดชอบต่อสังคมชนิดน้ี องค์กรธุรกิจมกัร่วมมือกับ
องคก์รท่ีไม่มีวตัถุประสงค์หาก าไรเพื่อสร้างสัมพนัธภาพในประโยชน์ร่วมกนั ดว้ยวิธีการเพิ่มยอดขาย
ผลิตภณัฑ์ เพื่อน าเงินรายไดไ้ปสนบัสนุนกิจกรรมการกุศลนั้นๆ ในขณะเดียวกนัก็เป็นการเปิดโอกาส
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดมี้ส่วนร่วมในการช่วยเหลือการกุศลผา่นทางการซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย
อ่ืนใดเพิ่มเติม 
3. การตลาดเพื่อมุ่งแก้ไขปัญหาทางสังคม (Corporate Social Marketing) เป็น     
การสนับสนุนการพฒันา หรือการท าให้เกิดผลจากการรณรงค์เพื่อเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในด้าน
สาธารณสุข ด้านความปลอดภัย ด้านส่ิงแวดล้อมหรือด้านสุขภาวะ ความแตกต่างส าคัญระหว่าง
การตลาด เพื่อมุ่งแกไ้ขปัญหาทางสังคมกบัการส่งเสริมการรับรู้ประเด็นปัญหาทางสังคม คือการตลาด
เพื่อมุ่งแก้ไขปัญหาสังคมจะเน้นท่ีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม (Behavior Change) เป็นหลกัในการ
ส่งเสริมการรับรู้ประเด็นปัญหาทางสังคมจะเนน้ท่ีการสร้างความตระหนกั (Awareness) ตลอดจนการ
สนบัสนุนทรัพยากรดา้นทุนและอาสาสมคัรเพื่อใหรั้บรู้ถึงประเด็นปัญหาดงักล่าว 






ภายในองคก์รเอง ท าใหไ้ม่เกิดการเช่ือมโยงเขา้กบัเป้าหมายหรือพนัธกิจขององคก์รเท่าใดนกั 
5. การอาสาช่วยเหลือชุมชน (Community Volunteering) เป็นการสนบัสนุนหรือจูง
ใจให้พนักงานและคู่คา้ร่วมสละเวลาและแรงงานในการท างานให้แก่ชุมชนท่ีองค์กรตั้งอยู่ และเพื่อ
ตอบสนองต่อประเด็นปัญหาทางสังคมท่ีองค์กรให้ความสนใจหรือห่วงใย และอาจเป็นผูก้  าหนด 
กิจกรรมอาสาดังกล่าวนั่นเอง หรือให้พนักงานเป็นผูค้ดัเลือกกิจกรรมแล้วน าเสนอต่อองค์กรเพื่อ
พิจารณาใหก้ารสนบัสนุน โดยท่ีพนกังานสามารถไดรั้บการชดเชยในรูปของวนัหยดุหรือวนัลาเพิ่มเติม  
6. การประกอบธุรกิจอย่างรับผิดชอบต่อสังคม (Socially Responsible Business 
Practices) เป็นการด าเนินธุรกิจอย่างพินิจพิเคราะห์ ทั้งในเชิงป้องกนัดว้ยการหลีกเล่ียงการก่อให้เกิด
ปัญหาทางสังคม หรือในเชิงร่วมกันแก้ไขด้วยการช่วยเหลือเยียวยาปัญหาทางสังคมนั้นๆ ด้วย
กระบวนการทางธุรกิจ เพื่อยกระดบัคุณภาพชีวิตของชุมชนและรักษาส่ิงแวดลอ้ม โดยท่ีองค์กรธุรกิจ
สามารถท่ีจะด าเนินการเองหรือเลือกท่ีจะร่วมมือพนัธมิตรภายนอกก็ได ้ 
  การจ าแนกกิจกรรมด้านความรับผิดชอบขององค์กรธุรกิจต่อสังคมข้างต้น พบว่า
กิจกรรม 3 ชนิดแรก เก่ียวข้องกับพฤติกรรมทางการพูด หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงว่าเป็นการส่ือสาร
การตลาดท่ีเขา้ข่ายการด าเนินกิจกรรมโดยใชท้รัพยากรนอกองคก์รเป็นหลกั (CSR – On – Process) กบั
ความรับผิดชอบต่อสังคมท่ีอยู่นอกกระบวนการทางธุรกิจ หรือเกิดข้ึนภายหลงัโดยแยกต่างหากจาก
กระบวนการทางธุรกิจ (CSR – After – Process) (Kotler & Lee, 2005) 
นอกจากน้ีโครงการ CSR ควรจดัไดว้่าเป็นการลงทุนมากกว่าเป็นค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึน 
ภายในองคก์าร (Linfei & Qingliang, 2009; McWilliams & Siegel, 2001) องค์การท่ีมีการส่ือสาร
กิจกรรม CSR อยา่งต่อเน่ืองมีส่วนสร้างความสามารถในการแข่งขนัใหมี้ความแตกต่างเหนือคู่แข่งได ้
  ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกการเก็บขอ้มูลโดยใช้เคร่ืองมือทางการตลาดในรูปแบบ
ของการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดักิจกรรมเพื่อสังคม เน่ืองจากการประชาสัมพนัธ์มีส่วนส าคญัอยา่งยิ่ง
ต่อการผลักดันให้การด าเนินงานด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กรธุรกิจประสบผลส าเร็จ 
(Wilcox, 2008) และในปัจจุบนัความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กร ก็ไดป้รากฏในส่ือต่างๆ เพิ่มข้ึน
อยา่งทวีคูณโดยมีการใชง้บประมาณในการ โฆษณาประชาสัมพนัธ์เร่ืองความรับผิดชอบต่อสังคมของ








เก่ียวขอ้งดว้ยกนั 2 ส่วน ดงัน้ี 
     ควำมตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งมาก ท่ีนกัการตลาดตอ้งการท่ีจะศึกษาและท า
ความเขา้ใจ เพราะความตั้งใจซ้ือเปรียบเสมือนแนวทางในการท านาย หรือคาดการณ์พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคในอนาคต ความตั้งใจซ้ือนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลายในการพยากรณ์การซ้ือมากไปกวา่นั้น
ยงัพบความเช่ือมโยงระหวา่งภาพลกัษณ์ของร้านและความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์จากงานวิจยั พบว่า
ความตั้งใจซ้ือส่งผลต่อการรับรู้คุณค่า (Nevin & Houston, 1980) 
Papagiannidis, See-To, and Bourlakis (2014, p. 877) ไดอ้ธิบายความหมายของ
ความตั้งใจซ้ือไวว้า่ เป็นพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีความผกูพนักบัการซ้ือสินคา้ หรือบริการท่ีลูกคา้มีความ
พึงพอใจ โดยถา้หากลูกคา้มีประสบการณ์ท่ีดี หรือมีความพึงพอใจต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ ลูกคา้ก็จะ
เลือกสินคา้หรือบริการนั้นเป็นทางเลือกแรก และมีแนวโน้มท่ีจะใช้สินค้าหรือบริการนั้นต่อไปใน
อนาคต นอกจากน้ีผูใ้ช้ก็ยงัอาจจะมีแนวโนม้ท่ีจะแนะน าหรือชกัจูงบุคคลรอบขา้งให้มาใช้สินคา้และ
บริการท่ี ตนเองช่ืนชอบอีกดว้ย  
Fitzsimons and Vicki (1996, pp. 1-11) ศึกษาความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค และ
พบวา่ ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นข้ึนอยูก่บัประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคและทศันคติท่ีมี








Zeithaml, Berry, and Parasuraman (1993, p. 9) กล่าวว่าความตั้งใจซ้ือเป็น          
การแสดงถึงการเลือกใชบ้ริการนั้นๆ เป็นตวัเลือกแรก และกล่าวไดว้า่ความตั้งใจซ้ือเป็นมิติหน่ึงท่ีแสดง
ใหเ้ห็นถึงความจงรักภกัดีของลูกคา้ 
Kotler and Keller (2012, p. 438) กล่าววา่ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคอาจไม่ถูกตอ้ง
เสมอไป เน่ืองจากยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีแทรกเขา้มาระหว่างการตดัสินใจซ้ือ เช่น สถานการณ์ต่างๆ ท่ีมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจ เช่น ผูบ้ริโภคคนหน่ึงอาจมีความตั้งใจซ้ือเบียร์ต่างประเทศซ่ึงมีราคาแพง
เน่ืองจากอยู่ในร้านอาหารกบัเพื่อนๆ ท่ีท างานเพราะตอ้งการการยอมรับจากเพื่อนๆ ในขณะเดียวกนั
ผูบ้ริโภคคนน้ีอาจตั้งใจซ้ือเบียร์ท่ีผลิตในประเทศท่ีราคาถูกเพื่อน าไปด่ืมคนเดียวท่ีบา้น การศึกษาเร่ือง





งำนวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง (Literature Review) 
 
Fitzsimon and Vicki (1996) ไดท้ดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพการบริการ, การ
รับรู้ดา้นค่านิยม การรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์ ความพึงพอใจของลูกคา้และความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคใน
ประเทศจีน โดยงานวจิยัน้ีไดท้  าการเก็บขอ้มูลจากลูกคา้ของบริษทัท่ีท าธุรกิจทางดา้นโทรศพัทมื์อถือใน
ประเทศจีนจ านวน 118 คน จากการศึกษาพบว่าคุณภาพการบริการ มีอิทธิพลโดยตรงต่อการรับรู้ดา้น
ค่านิยมและการรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์ ซ่ึงการรับรู้ดา้นค่านิยมและการรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์ มีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ ส่วนความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ มีอิทธิพลต่อการรับรู้ดา้นค่านิยม ซ่ึง
ทั้ง ความพึงพอใจของลูกคา้และการรับรู้ดา้นค่านิยม ทั้ง 2 ปัจจยัน้ีมีความส าคญัต่อความจงรักภกัดี
ส่วนตวัแปรอ่ืนๆ ระหว่างคุณภาพการบริการ และความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้มีผลกระทบใน
ระดบัปานกลางต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ 
Orose and Boonchai (2011) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อ ความพอใจของลูกคา้ในการใช้
เครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี โดยเก็บขอ้มูลจากผูใ้ช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีจ านวน 400 ราย จากการศึกษา 
พบวา่ พบวา่การส่งเสริมการขาย คุณภาพการให้บริการ ณ ร้านคา้ และภาพลกัษณ์องคก์รเป็น 3 ปัจจยัท่ี
ส าคญัท่ีสุดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ คุณค่าทาง ดา้นอารมณ์มีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด ขณะท่ีคุณค่า
21 
 
ด้านนวตักรรมและคุณค่าด้านสังคม ไม่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าเลย โดยในการให้บริการ 
ผลประโยชน์สูงสุด คุณภาพของการให้บริการ ณ ร้านคา้ และการส่งเสริมการขาย เป็นปัจจยัส าคญัใน
การเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ ปัจจยัเหล่าน้ีเห็นไดช้ดัจากกลุ่มลูกคา้ นอกจากน้ีการบริการเป็นเร่ืองท่ี
ยากมากท่ีจะเลียนแบบกนั ต่างจากกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถเลียนแบบกนัได ้เช่น การส่ือสาร
การตลาดในอุตสาหกรรมผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์มือถือ ท่ีมุ่งเน้นท าการตลาดดา้นการส่งเสริม
การขายและขยายโปรโมชัน่ต่างๆ ส่วนดา้นอ่ืนๆ เช่น ดา้นคุณภาพเครือข่าย พบว่าค่อนคา้งส าคญัท่ีจะ
ใหบ้ริการลูกคา้ ลูกคา้จะคาดหวงัเครือข่ายท่ีมีคุณภาพ ความแรงของสัญญาณ และคุณภาพเสียงท่ีชดัเจน 
เป็นตน้ บริการพื้นฐานเหล่าน้ี ผูป้ระกอบการควรจะมีใหลู้กคา้ 
Mihaela (2014) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการต่อ













ผลิตภณัฑ ์ ตราสินคา้ของบริษทั โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหส้อดคลอ้งของส่ือท่ีส่งผา่นการผสมผสานของ
เคร่ืองมือการส่ือสาร เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การประชาสัมพนัธ์ การ
ส่ือสารออนไลน์ เป็นตน้ 





กรอบแนวคิดในกำรวจัิย (Conceptual Framework) 
 
  การศึกษาอิทธิพลของการรับรู้คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อความตั้งใจ
เลือกใช้ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต้ ได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ส่ิงกระตุ้น
ทางการตลาด (เน้นเฉพาะการส่งเสริมการตลาด) และการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภคท าให้ทราบถึงการ
ตดัสินใจเลือกใช้ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี จากการศึกษาทฤษฎีตลอดจนงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งสามารถน ามาสรุปเป็นกรอบแนวคิดได ้ดงัน้ี 
 
    ตวัแปรตน้        ตวัแปรตาม 
 
 






















5. ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใช้ในปัจจุบนั  





แบบเลือกสรร (Selected Marketing 
Communication Tools) 
1. การโฆษณา (Advertising) 
2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
3. การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมเพ่ือสงัคม  
(Public Relation and Social Responsibility) 
กำรรับรู้คุณค่ำ ( Perceived Value) 
1. คุณคา่ทางดา้นคุณภาพ (Quality Value) 
2. คุณคา่ทางดา้นราคา (Price Value) 
3. คุณคา่ทางดา้นสงัคม (Social Value) 







  การศึกษาวิจยัเร่ือง อิทธิพลของการรับรู้คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตั้งใจเลือกใชผู้ใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยั
เพื่อการพฒันาใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยผูว้ิจยัไดน้ าเสนอวธีิการด าเนินการศึกษาดงัต่อไปน้ี  





   
ประชำกร กลุ่มตัวอย่ำง และวธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 
1. ประชำกร (Population)  
ประชากรท่ีท าการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีจด
ทะเบียนซิมการ์ดในพื้นท่ีภาคใตท้ั้ง 14 จงัหวดั ประจ าปี พ.ศ.2558 โดยจ านวนประชากรท่ีไดจ้ากการ
ส ารวจจ านวนทั้งส้ิน 6,740,625 คน (กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร, 2558) 
2. กลุ่มตัวอย่ำง (Sample)  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดจ้ากการค านวณหาขนาดตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีจดทะเบียนซิมการ์ดในพื้นท่ีภาคใตท้ั้ง 14 จงัหวดั ประจ าปี พ.ศ.2558 โดย
ใชสู้ตร Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดก้ลุ่มตวัอยา่งเป็น 400 กลุ่มตวัอยา่ง โดยค านวณจากสูตร
ของ Yamane (1967, p. 886 อา้งถึงใน องอาจ, 2548, น. 125) 
 






 ก าหนดให ้  N = ขนาดประชากร 
    n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 






         =  399.95 
      n  ≈   400  ตวัอยา่ง 
3. วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง  
ผูว้ิจยัก าหนดขนาดตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่าง ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) (บุญธรรม, 2547, น.116-117)โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีผูใ้ชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงภาพรวมของตลาดผูใ้ห้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในไตรมาส 4 ปี 2558 พบวา่ AIS 
มีส่วนแบ่งการตลาดมากท่ีสุด คือร้อยละ 45.63 รองลงมาคือ DTAC ร้อยละ 28.85 TRUE MOVE ร้อย
ละ 24.36 TOT ร้อยละ 0.61 และ CAT ร้อยละ 0.56 (ส านกังาน กสทช., 2558) 
  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเก็บขอ้มูลจากผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี AIS จ านวน 150 กลุ่ม
ตวัอยา่ง ผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี DTAC จ านวน 100 กลุ่มตวัอยา่ง ผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 













ตำรำง 3.1 จ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำงแต่ละจังหวดั 

















รูปแบบกำรวจัิย (Research Methods) 
 
  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) ศึกษาอิทธิพลของการรับรู้คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อความตั้งใจ
เลือกใชผู้ใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตโ้ดยการใชก้ารเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ย







เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ (Research Methodology) 
 
เคร่ืองมือท่ีน ามาใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ผูว้ิจยัสร้างแบบสอบถามข้ึนจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยผูว้ิจยัแยกแบบสอบถาม
ออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี   
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพื้นฐานของกลุ่มตวัอยา่ง แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล
เป็นลกัษณะค าถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) มีค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
อตัราค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือนจ านวน 6 ขอ้  
ส่วนท่ี  2 แบบสอบถามเ ก่ียวกับการรับรู้คุณค่าของผู ้ใช้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ประกอบดว้ยการรับรู้คุณค่า 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพ ดา้นราคา ดา้น
สังคม และดา้นอารมณ์ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบั จ านวน 17 
ขอ้ 
ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีคะแนนเท่ากบั 5   
ระดบัการรับรู้มาก มีคะแนนเท่ากบั 4    
ระดบัการรับรู้ปานกลาง มีคะแนนเท่ากบั 3   
ระดบัการรับรู้นอ้ย มีคะแนนเท่ากบั 2   
ระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด  มีคะแนนเท่ากบั 1  
สูตรการค านวณระดบัคะแนนเฉล่ียในแต่ระดบัชั้น โดยชั้นสูตรดงัน้ี (บุญเรียง, 2549, น.13) 
 
ความกวา้งของชั้น = พิสัย 
             จ  านวนชั้น 
    = 5-1 
      5 
      = 0.80 (เร่ิมจากชั้นต ่าสุด) 
 
การแปลความหมายของระดับก าร รับ รู้ คุณค่ า ของผู ้ใ ช้บ ริก า ร เค รือข่ า ย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ ใชเ้กณฑด์งัน้ี 
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คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 





















Turel, Serenko, & 
Bontis (2007) 






 14. ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท าให้ท่าน
รู้สึกดี 
 























 19. ท่านรู้สึกไดใ้ชบ้ริการในอตัราค่าบริการท่ีประหยดั  
ด้ำนสังคม 20. การใช้บ ริการของผู ้ให้บริการเค รือข่าย
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีช่วยให้ท่านรู้สึกได้รับการยอมรับ
จากผูอ่ื้น 














แบบเลือกสรรของผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา 
ดา้นส่งเสริมการขาย และดา้นการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดักิจกรรมเพื่อสังคมลกัษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบั จ านวน 15 ขอ้ 
ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีคะแนนเท่ากบั 5   
ระดบัการรับรู้มาก มีคะแนนเท่ากบั 4    
ระดบัการรับรู้ปานกลาง มีคะแนนเท่ากบั 3   
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ระดบัการรับรู้นอ้ย มีคะแนนเท่ากบั 2   
ระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด  มีคะแนนเท่ากบั 1 
การแปลความหมายของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบ
เลือกสรรของผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ใชเ้กณฑด์งัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก 
















 26. ท่านสามารถจดจ าโฆษณาของผูใ้ห้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูไ่ดเ้ป็นอยา่งดี  
 
 2 7 . ท่ า น ใ ห้ ค ว า ม ส น ใ จ โ ฆ ษ ณ า เ ค รื อ ข่ า ย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูเ่ป็นอยา่งดี 
 


















ด้ำนส่งเสริมกำรขำย 30 .  ท่ าน รู้ สึก ช่ืนชอบการลดราคาของอัตรา
ค่าบริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่น
ปัจจุบนั 









โชค ลุ้นของรางว ัลกับผู ้ให้บ ริก าร เค รือข่ า ย











Brown & Dacin (1997) 
Klein & Dawar (2004) 
 
 35. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้
อยู่มีการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นมิตร เช่น โครงการ
รณรงค์แบตเตอ ร่ี มีพิษ  คิดก่อนทิ้ง  โครงการ
ประกวดภาพถ่ายอนุรักษ์ธรรมชาติ โครงการ
ร่วมกบัส่วนกลางรณรงคกิ์จกรรม Earth Hour ลด


















รักษ์บา้นเกิด  เพื่อพฒันาผูน้ าชุมชน โครงการท าดี
ทุกวนัเพื่อสร้างเป็นเครือข่ายแห่งความสุขและ
ความดีเป็นตน้ 
Brown & Dacin (1997) 







น ้าใจไทย ฟ้ืนฟูโรงเรียนท่ีประสบอุทกภยั เป็นตน้ 
Brown & Dacin (1997) 
Klein & Dawar (2004) 
 
 38. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้





Brown & Dacin (1997) 
Klein & Dawar (2004) 
 
 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบั จ านวน 5 ขอ้ 
ระดบัความตั้งใจมากท่ีสุด มีคะแนนเท่ากบั 5   
ระดบัความตั้งใจมาก  มีคะแนนเท่ากบั 4    
ระดบัความตั้งใจปานกลาง มีคะแนนเท่ากบั 3   
ระดบัความตั้งใจนอ้ย  มีคะแนนเท่ากบั 2   
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ระดบัความตั้งใจนอ้ยท่ีสุด  มีคะแนนเท่ากบั 1  
การแปลความหมายของระดบัความตั้งใจใช้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต้
ใชเ้กณฑด์งัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง มีความตั้งใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง มีความตั้งใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง มีความตั้งใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง มีความตั้งใจอยูใ่นระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง มีความตั้งใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 








อนาคต   
Quan (2010) 






 42. หากท่านตอ้งการใช้บริการอ่ืนๆ เพิ่มเติม ท่านจะ
เลือกจากเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่
Fatma & Rahman 
(2015) 
 43. ท่ านย ังคง เ ลื อกผู ้ให้บ ริก าร เค รือข่ า ย
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเดิมถึงแมว้่ามีผูใ้ห้บริการเครือข่าย
อ่ืนเสนออตัราท่ีดีกวา่ 











ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 






3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างไปเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อพิจารณาความ
ถูกตอ้ง (Validity) และใหค้ าแนะน าเพื่อแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน 
4. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบแลว้ไปท าการทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่ม
ผูใ้ช้บริการท่ีมีลกัษณะคล้ายคลึงกบักลุ่มตวัอย่างท่ีจะท าการวิจยั จ  านวน 30 ตวัอย่าง เพื่อหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชว้ิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ อลัฟาของครอนบาค (α-Coefficient) จะตอ้งได้
คะแนนมากกวา่ .7 ข้ึนไป จึงจะน าไปใชใ้นการวจิยั ซ่ึงมีสูตร ดงัน้ี (บุญชม, 2550, น.96) 
 
สูตร 


















  เม่ือ   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ 
   k  แทน จ านวนขอ้ของแบบสอบถาม 
    2is  แทน ผลรวมของความแปรปรวนของแต่ละขอ้ 
     2ts              แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม  
 
5. จากการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้คุณค่าท่ีมีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตไ้ดค้่า α-Coefficient เท่ากบั 
.798 ส่วนแบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของผูใ้ห้บริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตไ้ดค้่า α-Coefficient เท่ากบั .868 และแบบสอบถามเก่ียวกบั
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1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชว้ิธีการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยด าเนินการดงัน้ี 




1.3 น าแบบทดสอบท่ีปรับปรุงแกไ้ขถูกตอ้งไปใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
30  ชุดและน าไปหาค่ าความเ ช่ือมั่นโดยการค านวณค่ าสัมประสิท ธ์ิอัลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’salpha Coefficient) จะตอ้งไดค้ะแนนมากกวา่ .7 ข้ึนไป จึงจะน าไปใชใ้นการวจิยั 
1.4 ประสานงานขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามกบัศูนยบ์ริการเครือข่าย
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต้ในแต่ละพื้นท่ี และท าการเก็บแบบสอบถามกับกลุ่มตวัอย่างใช้
ระยะเวลาในการแจกและเก็บรวบรวมตั้งแต่วนัท่ี 29 มิถุนายน 2558 ถึง 10 กรกฎาคม 2558 จ านวน
ทั้งส้ิน 400 ชุด 
1.5 ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลและตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถาม 
เพื่อท่ีจะน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลและประมวลผล 
 




ขอ้มูลเอกสาร จากงานวิจยัและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งทั้งท่ีอยู่ในรูปบทความ หนงัสือวิชาการ วารสาร 





ทุกชุดดว้ยตนเองในทนัทีท่ีเก็บคืนมา โดยผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ทางสถิติ โดยการประมวล
ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป โดยสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 
1. สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงขอ้มูลท่ีใชใ้นการวเิคราะห์มีดงัน้ี 





วเิคราะห์โดยค านวณค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
2. สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ และตวัแปร
ตามในสมมติฐานต่าง ๆ โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ท่ี 95% ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวเิคราะห์มีดงัน้ี 
2.1 การวิเคราะห์อิทธิพลของการรับรู้คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา
การท่ีมีผลต่อความตั้งใจเลือกใชผู้ใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้โดยใชส้ถิติการ
วิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณแบบเป็นขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) เพื่ออธิบาย








เม่ือ  Y    คือ ตวัแปรตาม 
 X    คือ ตวัแปรอิสระ 
 a     คือ ค่าคงท่ี 
































วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูศึ้กษาไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณจากการ
ส ารวจความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนจ านวน 400 คนผลการวิเคราะห์ขอ้มูล























ตำรำง 4.1 จ ำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำแนกตำมข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริกำรเครือข่ำย
โทรศัพท์เคลือ่นที ่
                        (n=400)  
ข้อมูลทัว่ไป จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
เพศ   
ชาย 140 35.00 
หญิง 260 65.00 
อำยุ   
อาย ุ15-20 ปี  15 3.75 
อาย ุ 21 – 30 ปี  175 43.75 
อาย ุ 31 – 40 ปี   170 42.50 
อาย ุ41– 50 ปี 32 8.00 
อาย ุ 51 ปีข้ึนไป 8 2.00 
ระดับกำรศึกษำ   
มธัยมศึกษาตอนปลาย 6 1.50 
ปวช./ ปวส.  13 3.25 
ปริญญาตรี 258 64.50 
สูงกวา่ปริญญาตรี  123 30.75 
รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 5,000 13 3.25 
5,000 – 10,000 บาท 36 9.00 
10,001 – 20,000 บาท 118 29.50 
20,001 – 30,000 บาท 103 25.75 
30,001 – 50,000 บาท 72 18.00 
50,001 บาทข้ึนไป 58 14.50 
39 
 
ตำรำง 4.1 จ ำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำแนกตำมข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริกำรเครือข่ำย
โทรศัพท์เคลือ่นที ่(ต่อ) 
ข้อมูลทัว่ไป จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
ระบบโทรศัพท์เคลือ่นที ่(หมำยเลขหลกั) ทีใ่ช้อยู่ในปัจจุบัน  
AIS  150 37.50 
Dtac  100 25.00 
True Move    100 25.00 
my 50 12.50 
อตัรำค่ำใช้บริกำรโทรศัพท์เคลือ่นทีต่่อเดือน   
ต ่ากวา่ 50 บาท  6 1.50 
50-100 บาท 18 4.50 
100-300 บาท   64 16.00 
300-500 บาท 93 23.25 
500-700 บาท                102 25.50 
700-1,000 บาท  64 16.00 
1,000 บาทข้ึนไป 53 13.25 
 
จากกตาราง 4.1 เพศ พบว่าผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 เพศชาย จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 
อายุ พบว่าส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี จ  านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 
รองลงมาคือ อายุระหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 อายุระหวา่ง อายุ 41– 50 ปี 
จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 อายุระหว่าง อายุ 15-20 ปี จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 และ
อาย ุ 51 ปีข้ึนไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 
ระดบัการศึกษา พบว่าส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 258 คน คิด
เป็นร้อยละ 64.50 รองลงมาคือ ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 
ระดบัการศึกษาปวช./ ปวส.จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 และระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอน
ปลายจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 
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รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่าส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50  รองลงมาคือรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาทจ านวน 
103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.70 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาทจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.00 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไปจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5,000 – 10,000 บาทจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 จ  านวน 
13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 
ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั พบวา่ส่วนใหญ่ใชร้ะบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ระบบ AIS จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมาคือ ระบบ Dtac จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อย
ละ 25.00 ระบบ True Move  จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และระบบ my จ านวน 50 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.50  
อตัราค่าใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีต่อเดือน พบว่าส่วนใหญ่มีอตัราค่าใช้บริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 500-700 บาท จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 รองลงมาคือมีอตัราค่าใช้
บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 300-500 บาทมีอตัราค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 100-300 
บาท  มีอัตราค่ า ใช้บ ริการโทรศัพท์ เค ล่ือน ท่ี ต่อ เ ดือน 700-1,000 บาทมีอัตราค่ า ใช้บ ริการ
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีต่อเดือน 1,000 บาทข้ึนไป มีอตัราค่าใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีต่อเดือน 50-100 




















 S.D. ระดับ 
1. ดา้นคุณภาพ 3.78 0.83 มาก 
2. ดา้นอารมณ์ 3.70 0.81 มาก 
3. ดา้นราคา 3.24 1.02 ปานกลาง 
4. ดา้นสังคม 3.28 0.93 ปานกลาง 
โดยรวม 3.50 0.90 มาก 
 
จากตาราง 4.2 พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีระดบัการรับรู้คุณค่าของ
ผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.50 
(S.D.= 0.90) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้
คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตอ้ยูใ่นระดบัมาก 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้น
คุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 3.78 (S.D.= 0.83 ) 2. ดา้นอารมณ์มีค่าเฉล่ีย 3.70 (S.D.= 0.81)  และอยูใ่นระดบัปาน

















X  S.D. ระดับ 
ด้ำนคุณภำพ    
1. คุณภาพของสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู่มี
ความเสถียร 
3.78 0.75 มาก 
2. สัญญาณเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มี
รูปแบบการใหบ้ริการเป็นระบบท่ีดี 
3.77 0.72 มาก 
3. สัญญาณเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มี
มาตรฐานคุณภาพสัญญาณในระดบัท่ียอมรับได ้
3.89 0.73 มาก 
4. คุณภาพสัญญาณเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้
อยูไ่ม่มีความเสถียร 
3.69 1.12 มาก 




ค่าเฉล่ีย 3.78 (S.D.= 0.83) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมี
ระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นคุณภาพ อยูใ่นระดบั
มากทุกขอ้ ไดแ้ก่ 1. สัญญาณเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มีมาตรฐานคุณภาพสัญญาณใน
ระดบัท่ียอมรับไดมี้ค่าเฉล่ีย 3.89 (S.D.= 0.73) 2. คุณภาพของสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่
ความเสถียร มีค่าเฉล่ีย 3.78 (S.D.= 0.75) 3. สัญญาณเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่รูปแบบ
การใหบ้ริการเป็นระบบท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.77 (S.D.= 0.72) 4. คุณภาพสัญญาณเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี











X  S.D. ระดับ 
ด้ำนอำรมณ์    
1. ท่ าน รู้ สึก เพ ลิด เพ ลิน เ ม่ือใช้บ ริการ เค รือข่ า ย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีปัจจุบนั 
3.71 0.82 มาก 
2. ท่ า น รู้ สึ ก อย าก ใช้บ ริ ก า ร ท่ี ผู ้ ใ ห้ บ ริ ก า ร เ ค รื อข่ า ย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีน าเสนอในปัจจุบนั 
3.72 0.80 มาก 
3. ท่ าน รู้ สึ กผ่อนคลาย เ ม่ื อใช้บ ริก าร เค รือข่ า ย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
3.70 0.80 มาก 
4. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าใหท้่านรู้สึกดี 3.67 0.82 มาก 
โดยรวม 3.70 0.81 มาก 
 
จากตาราง 4.4 พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้คุณค่าของ
ผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต้ด้านอารมณ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากมี
ค่าเฉล่ีย 3.70 (S.D.= 0.81) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมี
ระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตด้า้นอารมณ์ อยูใ่นระดบั
มากทุกขอ้  ไดแ้ก่ 1. รู้สึกอยากใช้บริการท่ีผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีน าเสนอในปัจจุบนัมี
ค่าเฉล่ีย 3.72 (S.D.= 0.80) 2. รู้สึกเพลิดเพลินเม่ือใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีปัจจุบนั มีค่าเฉล่ีย 
3.71 (S.D.= 0.82) 3. รู้สึกผอ่นคลายเม่ือใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั มี
ค่าเฉล่ีย 3.70 (S.D.= 0.80) 4. ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าให้รู้สึกดีมีค่าเฉล่ีย 3.67 (S.D.= 












 S.D. ระดับ 
ด้ำนรำคำ    
1. ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยูมี่อตัรา
ค่าบริการท่ีเหมาะสม 
3.28 0.99 ปานกลาง 
2. ท่านรู้สึกวา่บริการท่ีท่านไดรั้บคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 3.20 1.04 ปานกลาง 
3. คุณภาพจากการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัดีเม่ือเปรียบเทียบกบั
อตัราค่าบริการ 
3.35 0.95 ปานกลาง 
4. ท่านรู้สึกไดใ้ชบ้ริการในอตัราค่าบริการท่ีประหยดั 3.14 1.08 ปานกลาง 
โดยรวม 3.24 1.02 ปานกลาง 
 
จากตาราง 4.5 พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้คุณค่าของ
ผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลางมี
ค่าเฉล่ีย 3.24 (S.D.= 1.02) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมี
ระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตด้า้นราคา อยู่ในระดบั
ปานกลางทุกขอ้  ไดแ้ก่ 1. คุณภาพจากการใชบ้ริการอยู่ในระดบัดีเม่ือเปรียบเทียบกบัอตัราค่าบริการมี
ค่าเฉล่ีย 3.35 (S.D.= 0.95) 2. ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มีอตัราค่าบริการท่ี
เหมาะสมมีค่าเฉล่ีย 3.28 (S.D.= 0.99) 3. รู้สึกวา่บริการท่ีท่านไดรั้บคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปมีค่าเฉล่ีย 3.20 














 S.D. ระดับ 
ด้ำนสังคม    
1. การใช้บริการของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี
ช่วยใหท้่านรู้สึกไดรั้บการยอมรับจากผูอ่ื้น 
3.23 0.93 ปานกลาง 
2. การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยปรับปรุงภาพลกัษณ์ของท่าน
ในสายตาของผูอ่ื้น 
3.14 0.92 ปานกลาง 
3. การใช้บริการของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี
ปัจจุบนัท าใหท้่านเป็นท่ียอมรับจากสังคม 
3.15 0.97 ปานกลาง 
4. เครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่ เป็นเครือข่ายท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากสังคม 
3.59 0.88 มาก 
โดยรวม 3.28 0.93 ปานกลาง 
 
จากตาราง 4.6  พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้คุณค่าของ
ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นสังคม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลางมี
ค่าเฉล่ีย 3.28 (S.D.= 0.93) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มี
ระดบัการรับรู้คุณค่าของผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นสังคม อยูใ่นระดบั
มาก 1 ขอ้ ไดแ้ก่ เครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู่ เป็นเครือข่ายท่ีไดรั้บการยอมรับจากสังคมมี
ค่าเฉล่ีย 3.59 (S.D.= 0.88) และอยู่ในระดบัปานกลาง 3 ขอ้ ได้แก่ 1. การใช้บริการของผูใ้ห้บริการ
เครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีช่วยให้ท่านรู้สึกไดรั้บการยอมรับจากผูอ่ื้นมีค่าเฉล่ีย 3.23 (S.D.= 0.93) 2. 
การใช้บริการของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีปัจจุบนั ท าให้ท่านเป็นท่ียอมรับจากสังคมมี
ค่าเฉล่ีย 3.15 (S.D.= 0.97) 3. การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยปรับปรุงภาพลกัษณ์ของท่านในสายตาของ















X  S.D. ระดับ 
1. ดา้นการโฆษณา 3.36 1.02 ปานกลาง 
2. ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.58 1.10 มาก 
3. ดา้นการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดักิจกรรมเพื่อสังคม 3.31 0.97 ปานกลาง 
โดยรวม 3.42 1.03 มาก 
 
จากตาราง 4.7 พบว่าผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้เก่ียวกบั
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ี
ภาคใต ้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย 3.42 (S.D.= 1.03) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่
ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบ
เลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตอ้ยูใ่นระดบัมาก 1 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
การส่งเสริมการขายมีค่าเฉล่ีย 3.58 (S.D.= 1.10) และอยูใ่นระดบัปานกลาง 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้นการ
โฆษณา มีค่าเฉล่ีย 3.36 (S.D.= 1.02) 2. ดา้นการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดักิจกรรมเพื่อสังคมมีค่าเฉล่ีย 














 S.D. ระดับ 
ด้ำนกำรโฆษณำ    
1. การเห็นโฆษณาทางโทรทศัน์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
3.70 0.97 มาก 
2. การไดย้ินโฆษณาทางวิทยุมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชผู้ใ้ห้
บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
3.25 1.09 ปานกลาง 
3. ท่านสามารถจดจ าโฆษณาของผู ้ให้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูไ่ดเ้ป็นอยา่งดี 
3.49 1.01 มาก 
4. ท่านใหค้วามสนใจโฆษณาเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่าน
ใชอ้ยูเ่ป็นอยา่งดี 
3.34 0.99 ปานกลาง 
5. ท่านให้ความสนใจป้ายโฆษณากลางแจง้ของผูใ้ห้บริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูไ่ดเ้ป็นอยา่งดี 
3.24 1.00 ปานกลาง 
6. ท่ าน รู้ สึก ช่ืนชอบ กรณี ท่ีผู ้ ให้บ ริการเค รือข่ าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใชพ้รีเซนเตอร์เป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
3.15 1.07 ปานกลาง 
โดยรวม 3.36 1.02 ปานกลาง 
 
จากตาราง 4.8 พบว่าผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้เก่ียวกบั
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ี
ภาคใต ้ดา้นการโฆษณา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.36 (S.D.= 1.02) และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นการ
โฆษณา อยูใ่นระดบัมาก 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 1. การเห็นโฆษณาทางโทรทศัน์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชผู้ใ้ห้




เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูไ่ดเ้ป็นอยา่งดีมีค่าเฉล่ีย 3.49 (S.D.= 1.01)  และอยูใ่นระดบัปาน
กลาง 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 1. ให้ความสนใจโฆษณาเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูเ่ป็นอยา่งดีมีค่าเฉล่ีย 
3.34 (S.D.= 0.99) 2. การไดย้ินโฆษณาทางวิทยุมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผูใ้ห้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.25 (S.D.= 1.09) 3. ให้ความสนใจป้ายโฆษณากลางแจง้ของผูใ้ห้บริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูไ่ดเ้ป็นอยา่งดีมีค่าเฉล่ีย 3.24 (S.D.= 1.00) 4. รู้สึกช่ืนชอบ กรณีท่ี
ผู ้ใหบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใชพ้รีเซนเตอร์เป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมีค่าเฉล่ีย 3.15 (S.D.= 1.07) 
ตามล าดบั 
 






X  S.D. ระดับ 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย    
1. ท่านรู้สึกช่ืนชอบการลดราคาของอตัราค่าบริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
3.95 1.00 มาก 
2. ท่านรู้สึกอยากได้ของแถมเม่ือสมคัรใช้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
3.84 1.08 มาก 
3. ท่านรู้สึกอยากเขา้ร่วมในการส่งชิงโชค ลุน้ของรางวลักบัผู ้
ใหบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 




3.20 1.16 ปานกลาง 
โดยรวม 3.58 1.10 มาก 
 




ภาคใต ้ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.58 (S.D.= 1.10) และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 1. รู้สึกช่ืนชอบการลดราคาของอตัราค่าบริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัมีค่าเฉล่ีย 3.95 (S.D.= 1.00) 2. รู้สึกอยากไดข้องแถมเม่ือสมคัร
ใช้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่ในปัจจุบนัมีค่าเฉล่ีย 3.84 (S.D.= 1.08) และอยู่ใน
ระดบัปานกลาง 2 ขอ้ ได้แก่ 1. รู้สึกอยากเขา้ร่วมในการส่งชิงโชค ลุ้นของรางวลักบัผูใ้ห้บริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัมีค่าเฉล่ีย 3.31 (S.D.= 1.14) 2. รู้สึกสนุกเม่ือเขา้ร่วม
กิจกรรมการส่งชิงโชค ลุน้ของรางวลักบัผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัมี

























X  S.D. ระดับ 
ด้ำนกำรประชำสัมพนัธ์ผ่ำนกำรจัดกจิกรรมเพือ่สังคม    
1. ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มีการ
ด าเนินธุรกิจท่ีมีความรับผิดชอบต่อสังคม เช่นโครงการ 3G 
เพื่อโรงเรียนและชุมชน โครงการ Free Wifi โครงการเปิด
โลกการเรียนรู้ให้หน่วยงานต่างๆทั้ งภาครัฐ เอกชน และ
สถาบนัการศึกษาทุกระดบัเป็นตน้ 
3.45 0.99 มาก 
2. ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มีการ
ด าเนินธุรกิจท่ีเป็นมิตร เช่น โครงการรณรงค์แบตเตอร่ีมีพิษ 
คิดก่อนทิ้ง โครงการประกวดภาพถ่ายอนุรักษ์ธรรมชาติ 
โครงการร่วมกบัส่วนกลางรณรงค์กิจกรรม Earth Hour ลด
ภาวะโลกร้อน (ปิดไฟ 1 ชม.ร่วมกนั) เป็นตน้ 
3.19 0.97 ปานกลาง 
3. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่การให้
ความช่วยเหลือสังคม เช่นมูลนิธิส านึกรักษ์บ้านเกิด  เพื่อ
พฒันาผูน้ าชุมชน โครงการท าดีทุกวนัเพื่อสร้างเป็นเครือข่าย
แห่งความสุขและความดีเป็นตน้ 














X  S.D. ระดับ 




ให้กบัโรงพยาบาลการระดมทุนจดัโครงการพลงัน ้ าใจไทย ฟ้ืนฟู
โรงเรียนท่ีประสบอุทกภยั เป็นตน้ 






3.31 0.97 ปานกลาง 





ค่าเฉล่ีย 3.31 (S.D.= 0.97) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มี
ระดับการรับรู้เก่ียวกับเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ดา้นการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดักิจกรรมเพื่อสังคมอยูใ่นระดบัมาก 
1 ขอ้ ไดแ้ก่ ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่การด าเนินธุรกิจท่ีมีความรับผิดชอบต่อ
สังคม เช่นโครงการ 3G เพื่อโรงเรียนและชุมชน โครงการ Free Wifi โครงการเปิดโลกการเรียนรู้ให้
หน่วยงานต่างๆทั้งภาครัฐ เอกชน และสถาบนัการศึกษาทุกระดบัเป็นตน้มีค่าเฉล่ีย 3.45 (S.D.= 0.99) 
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และอยู่ในระดบัปานกลาง 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 1. ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู่มีการให้
ความช่วยเหลือสังคม เช่นมูลนิธิส านึกรักษบ์า้นเกิดเพื่อพฒันาผูน้ าชุมชน โครงการท าดีทุกวนัเพื่อสร้าง
เป็นเครือข่ายแห่งความสุขและความดีเป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย 3.32 (S.D.= 0.96) 2. ผูใ้ห้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มีการให้ความช่วยเหลือสังคมกรณีเกิดวิกฤตการณ์ต่างๆ เช่น โครงการ
โทรทางไกลฟรีกรุงบรัสเซลส์ ประเทศเบลเยยีม ในเหตุการณ์ระเบิดสนามบิน โครงการอบรมให้ความรู้
คนในชุมชนเก่ียวกับกับอาชีพ เป็นต้น มีค่าเฉล่ีย 3.31 (S.D.= 0.97) 3. ผูใ้ห้บริการเครือข่าย
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มีการบริจาคเพื่อสังคม เช่นโครงการสร้างห้องสมุดให้กบัโรงเรียนใน
พื้นท่ีชนบทการมอบเงินบริจาคเพื่อสนบัสนุนอุปกรณ์ทางการแพทยใ์ห้กบัโรงพยาบาลการระดมทุนจดั
โครงการพลงัน ้ าใจไทย ฟ้ืนฟูโรงเรียนท่ีประสบอุทกภยั เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย 3.29 (S.D.= 0.97) 4. ผู ้
ให้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีท่านใช้อยู่มีการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นมิตร เช่น โครงการรณรงค์
แบตเตอร่ีมีพิษ คิดก่อนทิ้ง โครงการประกวดภาพถ่ายอนุรักษ์ธรรมชาติ โครงการร่วมกบัส่วนกลาง
รณรงค์กิจกรรม Earth Hour ลดภาวะโลกร้อน (ปิดไฟ 1 ชม.ร่วมกนั) เป็นตน้มีค่าเฉล่ีย 3.19 (S.D.= 






















X  S.D. ระดับ 
1. ท่านตั้งใจวา่จะใชบ้ริการเครือข่ายเดิมต่อไปในอนาคต   3.79 0.99 มาก 
2. ท่านจะแนะน าบุคคลอ่ืนให้ใช้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่
3.51 1.05 มาก 
3. ในอนาคตท่านตั้งใจจะเพิ่มปริมาณการใช้งานบริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่
3.14 1.05 ปานกลาง 
4. หากท่านตอ้งการใชบ้ริการอ่ืนๆ เพิ่มเติม ท่านจะเลือกจาก
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่
3.55 1.02 มาก 
5. ท่านยงัคงเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเดิม
ถึงแมว้า่มีผูใ้หบ้ริการเครือข่ายอ่ืนเสนออตัราท่ีดีกวา่ 
3.18 1.19 ปานกลาง 
โดยรวม 3.43 1.06 มาก 
 
จากตาราง 4.11  พบวา่ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัความคิดเห็นของ
ความตั้งใจใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตโ้ดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.43 
(S.D.= 1.06) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัความ
คิดเห็นของความตั้งใจใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใตอ้ยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 1. ตั้งใจ
วา่จะใชบ้ริการเครือข่ายเดิมต่อไปในอนาคต  มีค่าเฉล่ีย 3.79 (S.D.= 0.99) 2. หากท่านตอ้งการใชบ้ริการ
อ่ืนๆ เพิ่มเติม ท่านจะเลือกจากเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่ค่าเฉล่ีย 3.55 (S.D.= 1.02) 3. จะ
แนะน าบุคคลอ่ืนให้ใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่มีค่าเฉล่ีย 3.51 (S.D.= 1.05) และ
อยูใ่นระดบัปานกลาง 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 1. ยงัคงเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเดิมถึงแมว้า่มี
ผูใ้ห้บริการเครือข่ายอ่ืนเสนออตัราท่ีดีกวา่ มีค่าเฉล่ีย  3.18 (S.D.= 1.19) 2. ในอนาคตท่านตั้งใจจะเพิ่ม








ปัจจัยพยำกรณ์ B S. E.  t Sig. 
ค่าคงท่ี .558 .248  2.251 .025 
ดา้นคุณภาพ .129 .075 .117* 2.380 .010 
ดา้นอารมณ์ .325 .070 .258* 4.641 .000 
ดา้นราคา .147 .055 .150* 2.663 .008 
ดา้นสังคม .063 .054 .059 1.176 .240 
การรับรู้คุณค่าโดยรวม .293 .117 .210* 2.505 .013 
ดา้นการโฆษณา .032 .062 .030 .519 .604 
ดา้นการส่งเสริมการขาย .064 .058 .062 1.108 .268 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดั
กิจกรรมเพื่อสังคม 
.179 .062 .162* 2.883 .004 
การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด
โดยรวม 
.003 .120 .002 .025 .980 
R = .727  ,  R2 =  .528 ,  R2adj =  .517  ,   F =  48.364  ,  Sig =  .000 












  Y  =  a+b1X+b2X2+…+bnXn 
 
เม่ือก าหนดให ้ Y =  ความตั้งใจเลือกใชผู้ใ้หบ้ริการเครือข่าย 
    โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  a = ค่าคงท่ี 
  b = สัมประสิทธ์ิถดถอยของค่าการรับรู้แต่ละดา้น 
  x1   = การรับรู้คุณค่าดา้นคุณภาพ 
  x2  = การรับรู้คุณค่าดา้นอารมณ์ 
  x3        =     การรับรู้คุณค่าดา้นราคา 
  x4  = การรับรู้คุณค่าโดยรวม 
                        x5   = การรับรู้คุณค่าการส่ือสารทางการตลาด 
 
ไดส้มการถดถอยในรูปคะแนนดิบ ดงัน้ี  
ความตั้งใจเลือกใชผู้ใ้หบ้ริการเครือข่าย =  .558+.129 x1+.325 x2 +.147 x3 +.293 x4 +.179 x5  
และไดส้มการในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
  Z  =   .129 x1+.325 x2 +.147 x3 +.293 x4 +.179 x5  
 
จากสมการอธิบายได้ว่า การรับรู้คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดมีผลต่อความ
ตั้งใจเลือกใช้ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 
การรับรู้คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกใชผู้ใ้ห้
บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่า Sig. 





































 1. ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.00  
มีอายุระหวา่ง 21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.75 ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
64.50 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.50 โดยใชร้ะบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ระบบ AIS คิดเป็นร้อยละ 37.50 และส่วนใหญ่มีอตัราค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 500-700 
บาท คิดเป็นร้อยละ 24.25 
2. ผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีระดับการรับรู้คุณค่าของผูใ้ช้บริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ี มีระดับการรับรู้คุณค่าของผูใ้ช้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้อยูใ่นระดบัมาก 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้นคุณภาพ 2. ดา้นอารมณ์ และอยู่
ในระดบัปานกลาง 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้นสังคม 2.ดา้นราคา ตามล าดบั 
3. ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบเลือกสรรของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้โดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีระดบัการ
รับ รู้ เ ก่ี ยวกับ เค ร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบเลือกสรรของผู ้ให้บ ริการเค รือข่ าย
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้อยู่ในระดบัมาก 1 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการขาย และอยู่ใน
ระดบัปานกลาง 2 ด้าน ไดแ้ก่ 1. ดา้นการโฆษณา 2. ดา้นการประชาสัมพนัธ์ผ่านการจดักิจกรรมเพื่อ
สังคม ตามล าดบั 
4. ผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี มีระดบัความคิดเห็นของความตั้งใจใช้
บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
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พบว่าผู ้ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เค ล่ือนท่ี  มีระดับความคิดเห็นของการตั้ งใจใช้บริการ
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ อยู่ในระดบัมาก 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 1. ตั้งใจว่าจะใช้บริการเครือข่ายเดิม
ต่อไปในอนาคต  2 .  หากท่านต้องการใช้บ ริการอ่ืนๆ เพิ่ม เ ติม ท่ านจะเ ลือกจากเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่ 3. จะแนะน าบุคคลอ่ืนให้ใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้




การท่ีมีผลต่อความตั้งใจเลือกใชผู้ใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้ พบวา่ การรับรู้
คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดแบบยูรณาการสามารถร่วมกนัพยากรณ์เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ








เครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
Parasuraman, Zeithaml, & Berry (1988, p.14) วา่การสร้างการรับรู้คุณค่าเป็นหน่ึงในส่วนประกอบท่ี
ส าคญัท่ีสุดในการท่ีจะมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและเป็นตวับ่งช้ีท่ีส าคญัท่ีสุดของความตั้งใจซ้ือ 
โดยระดบัการรับรู้คุณค่าท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ี
ภาคใต ้อยู่ในระดบัมาก 2 ด้าน ได้แก่ 1. ด้านคุณภาพ 2. ด้านอารมณ์ การตระหนักถึงคุณภาพของ
เครือข่ายสัญญาณโทรศพัท ์ให้ไดม้าตรฐานและมีความเสถียร ความครอบคลุมทัว่ถึงของพื้นท่ี สะดวก 
รวดเร็วและการรักษาระดบัการให้บริการเปรียบเสมือนประตูบานแรกท่ีเปิดรับลูกคา้ให้กา้วเขา้มาใช้
บริการ นอกจากการสร้างคุณค่าในตวัสินคา้แลว้ การบริการหลงัการขาย ไม่วา่จะเป็นการสอบถามความ










ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ Mihaela (2014) ท่ีวา่เคร่ืองมือทางการตลาดแบบบูรณาการสามารถท่ี
จะท าให้ลูกคา้เขา้ถึงสินคา้ในตลาดไดม้ากท่ีสุดและเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 
ส่วนระดบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการของผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี





1. ข้อเสนอแนะในกำรน ำผลกำรวจัิยไปใช้ 
  1.1 ปัจจัยเร่ืองการรับรู้คุณค่าท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ด้านคุณภาพ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเร่ืองความชัดเจนของคุณภาพ


















กลาง ผูใ้หบ้ริการควรวางกลยทุธ์ดา้นราคา และการจดัท าโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้ 
โดยเฉพาะในสังคมปัจจุบนัมีการใชส่ื้อออนไลน์เพิ่มข้ึนอยา่งมาก ซ่ึงถือเป็นอีกช่องทางท่ีเราสามารถท่ี
จะเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึน สร้างแฟนเพจคอยให้บริการ ตอบขอ้ค าถาม อพัเดทความเคล่ือนไหวของ
สินคา้บริการ การจดักิจกรรมให้ร่วมสนุกและประชาสัมพนัธ์โปรโมชัน่ใหม่ๆ เช่นจดักิจกรรมร่วมกนั





สังคมนับได้ว่า เ ป็นการคืนก าไรให้สั งคม ผลจากการส ารวจก ลุ่มตัวอย่างพบว่า เค รือข่ าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชอ้ยูไ่ดรั้บการยอมรับจากสังคม ผูศึ้กษาเห็นวา่องคก์รควรท่ีจะรักษาภาพลกัษณ์ให้






บริการ ดงันั้นผูใ้ห้บริการควรปรับปรุงส่ือและเพิ่มโฆษณาต่างๆ ให้ผูใ้ชบ้ริการมีการรับรู้มากข้ึน เพิ่ม
ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีน่าสนใจ เช่น การท าส่ือผ่านคลิปวีดีโอเชิงสร้างสรรค์ และน่าสนใจ 
สามารถดึงดูดให้คนดูเกิดความประทบัใจ จดจ า และแชร์คลิปในกลุ่มโซเช่ียลเน็ตเวิร์ค (Viral Video) 
มุ่งเนน้การตลาดแบบ Viral Marketing หรือแบบปากต่อปาก  ซ่ึงมีความส าคญัและเขา้มามีบทบาทใน






ผูใ้ชบ้ริการเกิดการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอยา่งรวดเร็ว เช่น การลดอตัราค่าบริการ การให้ของแถมเม่ือ
สมคัรใชบ้ริการหรือแนะน าเพื่อนให้เขา้มาใช้บริการ โปรโมชัน่ราคาพิเศษ หรือกิจกรรมพิเศษในช่วง
เทศกาล การให้สิทธิพิเศษ การส่งคูปองชิงโชค เป็นตน้ โดยการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมท่ีควรท า




ความรับผิดชอบต่อสังคม เช่น โครงการ 3G เพื่อโรงเรียนและชุมชน ผูใ้ห้บริการควรให้การสนบัสนุน
ในกลุ่มหน่วยงานการศึกษา เพื่อเน้นการให้โอกาสนกัเรียน นกัศึกษาไดพ้ฒันาความรู้ หรือโครงการ 
Free Wi-Fi ซ่ึงมีผลตอบรับท่ีดีและยอมรับจากสังคมค่อนขา้งมาก ผูว้ิจยัจึงเห็นวา่องคก์รควรท่ีจะด าเนิน
โครงการฯเพื่อสังคม เขา้ถึงชุมชนและหมู่บา้นให้มากข้ึน อีกทั้งรักษาคุณภาพของเครือข่ายให้ไดต้าม
มาตราฐาน นอกจากน้ีแลว้ อาจจะมีกิจกรรมอ่ืนๆ เช่น โครงการสนบัสนุนสถาบนัครอบครัว โครงการ
ช่วยเหลือบรรเทาผูไ้ดรั้บผลกระทบจากสาธารณภยั โครงการปันน ้ าใจช่วยเหลือบุคลากรหรือเจา้หนา้ท่ี
ในพื้นท่ีท างานเส่ียงภยั เช่น การบริจาคเพื่อสังคมหรือ การอาสาช่วยเหลือชุมชน จะส่งผลให้ผูใ้ชบ้ริการ
ไดรั้บรู้ภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์ร เกิดความเช่ือถือ จงรักภกัดีและส่ือถึงความย ัง่ยนืขององคก์ร 
 
2. ข้อเสนอแนะในกำรท ำวจัิยคร้ังต่อไป 
ควรท าการศึกษาเพิ่มเติมในปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ทศันคติ ความจงรักภกัดี ต่อการใชบ้ริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการคงสิทธิเลขหมายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
อีกทั้งระบบเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีการพฒันาอยูต่ลอดเวลา และก าลงัจะพฒันา
ไปสู่ระบบ 5G ดงันั้น ผูใ้ห้บริการควรท าการศึกษาและวิจยัตลอดเวลา เพื่อน าขอ้มูลมาวิเคราะห์และ




การศึกษาในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาวจิยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน 
การเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงันั้น หากมีผูท่ี้สนใจในการท าวิจยัในเร่ืองดงักล่าวก็ควรท่ีจะมีการท าวิจยัเชิง
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ค ำช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการท าสารนิพนธ์ในการศึกษาระดบัปริญญาโท  หลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  คณะวทิยาการจดัการ  มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์  เพื่อศึกษาเร่ืองอิทธิพล
ของการรับรู้คุณค่าและการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อความตั้งใจเลือกใชผู้ใ้หบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้โดยผูต้อบแบบสอบถามจะตอ้งเป็นผูท่ี้เคยใชบ้ริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นความลบัและใชใ้นการศึกษาเท่านั้น  จึงใคร่ขอความร่วมมือจาก
ท่านในการตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริง  และตามความคิดเห็นของท่านเพื่อจะน า
ผลไปใชป้ระโยชน์ทางการศึกษาต่อไป 
         
            อญัชลี เพชรคง 
           ผูว้จิยั 
 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องใหต้รงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ  
 (   )  ชาย   (   )  หญิง  
   
2. อาย ุ
 (   )  อาย ุ15-20 ปี   (   )  อาย ุ 21 – 30 ปี  (   )  อาย ุ 31 – 40 ปี 
  
 (   )  อาย ุ41– 50 ปี  (   )  อาย ุ 51 – 60 ปี  (   )  อาย ุ 61 ปีข้ึนไป 






 (   )  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้  (   )  มธัยมศึกษาตอนปลาย (   )  ปวช./ ปวส.  
 (   )  ปริญญาตรี    (   )  สูงกวา่ปริญญาตรี  
 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 (   )  ต ่ากวา่ 5,000 บาท       (   )  5,000 – 10,000 บาท   (   ) 10,001 – 20,000 บาท 
 (   )  20,001 – 30,000 บาท    (   )  30,001 – 50,000 บาท (   )  50,001 บาทข้ึนไป 
 
5.  ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (หมายเลขหลกั) ท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
 (   )  AIS   (   )  Dtac     (   )  True Move    
 (   )  TOT3G   (   )  my 
 
6. อตัราค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 
(   )  ต ่ากวา่ 50 บาท  (   )  50-100 บาท            (   )  100-300 บาท           (   
)  300-500 บาท       (   )  500-700 บาท                  (   )  700-1,000 บาทข้ึนไป  

















(ระดบัความคิดเห็น 5 = มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด,  ระดบัความคิดเห็น 4 = มีระดบัการรับรู้มาก,  ระดบัความคิดเห็น 3 = มีระดบัการรับรู้
ปานกลาง,  ระดบัความคิดเห็น 2 = มีระดบัการรับรู้นอ้ย,  ระดบัความคิดเห็น 1 = มีระดบัการรับรู้น้อยท่ีสุด) 
 


















     
8. สญัญาณเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่
รูปแบบการใหบ้ริการเป็นระบบท่ีดี 
     
9. สญัญาณเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่
มาตรฐานคุณภาพสญัญาณในระดบัท่ียอมรับได ้
     
10. คุณภาพสญัญาณเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใช้
อยูไ่ม่มีความเสถียร 




     
12. ท่านรู้สึกอยากใชบ้ริการท่ีผูใ้หบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีน าเสนอในปัจจุบนั 
     
13. ท่านรู้สึกผอ่นคลายเม่ือใชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
     
14. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าใหท่้านรู้สึกดี      
15. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าใหท่้านรู้สึก
พึงพอใจ 




     





     





     
21. การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยปรับปรุงภาพลกัษณ์ของ
ท่านในสายตาของผูอ่ื้น 




     
23. เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่เป็นเครือข่าย
ท่ีไดรั้บการยอมรับจากสงัคม 
     
 
ส่วนที่3 เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ต่อไปน้ีท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ
เลือกใชผู้ใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในพื้นท่ีภาคใต ้( ระดบัความคิดเห็น 5 = การรับรู้มากท่ีสุด ระดบัความ
คิดเห็น 4  =  การรับรู้มาก,  ระดบัความคิดเห็น 3  =  การรับรู้ปานกลาง,  ระดบัความคิดเห็น  2  =  การรับรู้นอ้ย,  ระดบัความคิดเห็น 1  
= การรับรู้นอ้ยท่ีสุด ) 


















     
25. การไดย้นิโฆษณาทางวทิยมีุผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้
ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 









     
28. ท่านใหค้วามสนใจป้ายโฆษณากลางแจง้ของผูใ้หบ้ริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูไ่ดเ้ป็นอยา่งดี 
     
29. ท่านรู้สึกช่ืนชอบ กรณีท่ีผู ้ใหบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใชพ้รีเซนเตอร์เป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 




     
31. ท่านรู้สึกอยากไดข้องแถมเม่ือสมคัรใชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 








     
   กำรประชำสัมพนัธ์ผ่ำนกำรจัดกจิกรรมเพือ่สังคม  
34.  ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่การ
ด าเนินธุรกิจท่ีมีความรับผิดชอบต่อสงัคม เช่น โครงการ 
3G เพื่อโรงเรียนและชุมชน โครงการ Free Wifi  
โครงการเปิดโลกการเรียนรู้ใหห้น่วยงานต่างๆทั้งภาครัฐ 
เอกชน และสถาบนัการศึกษาทุกระดบั เป็นตน้  
35. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่การ
ด าเนินธุรกิจท่ีเป็นมิตร เช่น โครงการรณรงคแ์บตเตอร่ี
มีพิษ คิดก่อนท้ิง โครงการประกวดภาพถ่ายอนุรักษ์
ธรรมชาติ โครงการร่วมกบัส่วนกลางรณรงคกิ์จกรรม 
Earth Hour ลดภาวะโลกร้อน (ปิดไฟ 1 ชม.ร่วมกนั)  
     
36. ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยูมี่
การใหค้วามช่วยเหลือสงัคม เช่น มูลนิธิส านึกรักษบ์า้น
เกิด  เพ่ือพฒันาผูน้ าชุมชน โครงการท าดีทุกวนัเพ่ือ
     
74 
 





การระดมทุนจดัโครงการพลงัน ้ าใจไทย ฟ้ืนฟโูรงเรียน
ท่ีประสบอุทกภยั เป็นตน้ 




เบลเยยีม ในเหตุการณ์ระเบิดสนามบิน เป็นตน้ 
     
 
ส่วนที่4 การตั้งใจเลือกใชผู้ใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  ( ระดบัความคิดเห็น 5  =  ความตั้งใจมากท่ีสุด, 
ระดบัความคิดเห็น 4  =  ความตั้งใจมาก, ระดบัความคิดเห็น 3  =  ความตั้งใจปานกลาง, ระดบัความคิดเห็น  2  =  ความตั้งใจนอ้ย, 
ระดบัความคิดเห็น 1  = ความตั้งใจนอ้ยท่ีสุด ) 














39. ท่านตั้งใจวา่จะใชบ้ริการเครือข่ายเดิมต่อไปในอนาคต        
40. ท่านจะแนะน าบุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการเครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่
     
41. ในอนาคตท่านตั้งใจจะเพ่ิมปริมาณการใชง้านบริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่
     
42. หากท่านตอ้งการใชบ้ริการอ่ืนๆ เพ่ิมเติม ท่านจะเลือก
จากเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านใชอ้ยู ่   




     
 





ช่ือ สกุล          นางสาวอญัชลี เพชรคง 
 




วุฒิ                        ช่ือสถำบัน ปีทีส่ ำเร็จกำรศึกษำ 
   
ประถมศึกษา              โรงเรียนจินตรังษี พ.ศ. 2539 
มธัยมศึกษา              โรงเรียนบูรณะร าลึก พ.ศ. 2546 
บริหารธุรกิจบณัฑิต (หลกัสูตร
นานาชาติ BBA) 
             มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ พ.ศ. 2550 
 
ต ำแหน่ง   เจา้หนา้ท่ีการตลาดและการขาย 
 
สถำนทีท่ ำงำน   บริษทั กสท โทรคมนาคมจ ากดั มหาชน 
 
 
